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لن ترفع أقدامك عن المكابح وتحقق النجاح 
الذى تحلم به أبدأ حتى تأخذ نصائح نواه بكل جدية! › 
حاتى. هارفى إكرء مؤلف "أسرار عقل الليونير ' الكتاب الأكثر مبيعا 
طبقا لتقييم نيويورك تايمز 


مطتبة جربير نواه سانت جون 
o JARIR BOOKSTORE‏ قدم له جاك گانفیلد 
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لزيد من الثراء والسعادة 
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.„. not just a Bookstore ...تامجه كد‎ 


للتعرف على فروعنا بغ 
المملكة العربية السعودية - قطر - الكويت - اللإمارات العربية المتحدة 
نرجو زيارة موقمنا على الانترنت e.CO07ثwww.jarirbo0kst0r‏ 
للمزيد من المعلومات الرجاء مراسلتنا zلى: jbpublications@jarirbookstore. COM‏ 


تحديد مسئولية / إخلاء مسئولية من أي ضمان 
هذه ترجمة عربية لطبعة اللفة الإنجليزية. لقد بذلنا قصارى جهدنا في ترجمة هذا الكتاب» ولكن بسبب 
القيود المتأصلة في طبيمة الترجمة؛ والناتجة عن تمقيدات اللفة واحتمال وجود عدد من الترجمات 
والتفسيرات المختلفة لكلمات وعبارات معينة. فإننا نعلن ويكل وضوح أننا لا نتحمل أي مسئولية ونخلي 
مسولیتنا بخاصة عن أي ضمانات ضمنية متملقة بملاءمة الكتاب لأغراض شرائه العادية أو ملاءمته 
لفرض ممين. كما أننا لن نتحمّل أي مسئولية عن أي خسائر في الأرباح أو أي خسائر تجارية أخرى» بما 
في ذلك على سبيل المثال لا الحصر؛ الخسائر المرضية. او المترتبة. او غيرها من الخسائر. 


الطيعة الأولى ۲٠٠٠١‏ 
حقوف الترجمة العربية والنشر والتوزيع محفوهاة لكتبة جرير 
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لا يجب اتخاذ أي إيرادات أو دخول ورد ذكرها على أنها إيرادات ثابتة أو فياسية. فليس الهدف من 
هذا الكتاب تقديم المشورة الشخصية به مجال القانون أو المحاسبة أو المالية أو الاستثمار. وانما 
ينصح القراء باستشارة محترفين أكفاء ب2 مثل تلك الأمور. وبالتالي بخلي المؤلف والناشر على وجه 
الخصوص مسئوليتهما القانونية. وكذلك المسئولية عن أي خسارة أو مخاطرة تقع كنتيجة مباشرة أو 
غير مباشرة لاستخدام وتطبيق أي من محتويات هذا الممل. 


الي المخلصين 


المحتويات 


التقديم بقلم جاك كانفيلد 
"سر" النجاح ب2 الحياة والعمل 


الباب الأول؛ الأسس 


ما الخطاً &ے هذه الصورة؟ 
الافتراض البسيط الذي يكلفك ثروة 
الكشاغن الشفرة البدرة 


الباب الثاني : الشفرة 

الخطوة +١‏ الأسئةالتاكندرة 
الخطوة ۲: المرايا الصديقة والملاذ الآمن 
الخطوة : أنظمة الدعم 
الخطوة :٤‏ المناطق الخالية من الأهداف 

وجراحة استبدال الأهداف 
الخطوة :٥‏ من الذي تحاول أن تحمی. أو تعاقب. أو ترضي؟ 
الخطوة 1: اكتشف قدرتك على الرفض 


.١‏ الخطوة ۷: اكتشف هدفك ے الحياة 
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ح‌ المحتويات 
الباب الثالث: الخطوات التالية 
١۱ء‏ ماذابمهد؟ 
۲ انشر هده المعلومات 
شكر وتقدير 
الفهرس 
حول المؤلف 
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التقديم 


جاك کانفیلد 


لقد جاءني كغيره من الناس. كنت قد سافرت لتوي بي رحلة إلى جامعة 
ماستشوستس التي حصلت منها على درجة الماجستير 2 التعليم» حيث منحتني 
الجامعة جائزة إنجاز الەمر Achievement A Ward‏ ifetimeا؛‏ وھو ما لم اکن 
واثقأً منه تمام الثقةء لأنه كان لايزال أمامي الكثير لأفعله 2 حياتي! 

عندما قدم نفسه لي فعل شيئًاً فعله قبله آلاف الاس ومازالوا يفعلونه حیث عبر 
عن مدی استمتاعه بكتاب Chicken Soup For he 50u‏ الذي ألفته. ولكنه فعل 
بعد ذلك أمراً غير تقليدى. أمراً لم يسبقه إليه إلا قلة من الناس» أمرا استرعى 
انتباهي. فقد فدم نصا لکتاب يبدو کأنه مکتوب یدویاً وقال: ”سید کانفیلد. أتساءل 
ما إذا كنت تسمح بإلقاء نظرة على هذا“. 

ثم شرح أنه توصل لاكتشاف يستطيع أن يغير عالم مساعدة الذات بشكله الذي 
نعرفه ... لأنه اكتشف السبب الذي يجعل الكثير من الأشخاص الأذكياء المبدعين. 
الموهوبين -الذين أنفقوا عشرات الآلاف من الدولارات على برامج مساعدة الذات 
التقليدية- عالقبن ينحدرون على درب الحياة واحدى قدميهم على المكابح! 

وکان شيئاًے طريقة حديثه هو ما جعلني أنتبه له. لم يكن متباهياً أو متمجرفاً؛ 
ولكن أسلويه الهادىٌ كان يدل بطريقة ما على انه حل ببساطة مشكلة يرغب 
الكثيرون والكثيرون 4 ممرفة حلها. 

القيت نظرة خاطفة على كتابه المر بوط بشريط؛ لقد كان بالفعل مربوطا بقطمة 
شريط! لم يكن مظهره جذاباً. ولكنني لاحظت أنه قد جمع بالفعل شهادات ثاء 
متميزة من أشخاص كانوا يقولون أن عمله قد غير حياتهم وي بعض الأحيان 
أنقذها. 


ي التقديم 


ربما كان الأمىر مجرد حدس ولكنني شعرت بطريقة ما أن أمامي شيئًا 
ممیزا. رفعت نظري عن كتابه يدوي الصنع وفلت: "نعم يبدو هذا جیداً. سأرسله 
إلى ناشري"”. كانت النظرة التي رأيتها على وجهه لا تقدر بثمن. فلم تكن كلمة 
الاندهاش كافية لوصف تلك النظرة. 

وبعد أن خرج أول كتاب لنواه إلى النورء استمر الاتصال بيننا. وبينما كنت أراه 
ينمو ويؤثر 4 المزيد والمزيد من الأشخاص من خلال حلقاته الدراسية وبرامجه 
التدريبية. شعرت كأنني أب فخور بابنه؛ وأنا أرى الشاب الصفير الذي توليت 
رعايته يبسط تأثيره ويساعد عشرات الآلاف 2 أنحاء العالم. 

وبصدور هذا الكتاب الجديد» "الشفرة السرية للنجاح“. أشعر بأن نواه على 
وشك أن يعتلي عرش العظمة الحقيقية. فقلما يأتي شخص 2 كل جيل بطريقة 
لرؤية سؤال عتيق كهذا ”اذا يحجم كل هذا المدد من الناس عن النجاح الذي 
يستطيعون تحقيقه؟“” ويتوصل لإجابة تثبت على الفور فعاليتها الشديدة مع 
البساطة البالغة. 

ولكن الأهم من ذلك أن الوسيلة التي يتبعها نواه 2 حل هذه المشكلة ستسمح 
لك؛ مهما كنت غنياأً أو فقيرأء شقيأً أو سعيدأًء ناجحأً أو متعثراً. بأن ترفع قدمك 
عن المكابح وتسمح لنفسك بأن تحقق مستويات أعلى من النجاح 4 حياتك وعملك 
وعلافاتك لدرجة لم تبلفها من فبل. 

یا كانت جوانب حياتك التي ترید أن تحسنها -سواء كنت تريد مزيدا من المال 
أو من وقت الراحة أو تريد علاقات أفضل أو قدرة أعلى على الإنتاج أو وزناً أقل 
لجسمك أو ثقة أكبر بنفسك- فإن نواه لن يساعدك على تحقيق أهدافك فحسب. 
ولكله سيعلمك كيف تحققها أسرع ويمجهود أقل بكثير من الذي تبذله الآنا 


التقديم ك 


ل من الاد ار قال جه ت م هدا ار حا 
ويساعدك على إحداث تفيير أكبر ے حياة الآخرين. أياً كنت وكيفما توصلت لهذا 
الكتاب» ستساعدك الصفحات التالية على ولوج حياة جديدة. 
ولهذا أجد من دواعي سروري أن أقدم لك زميلي وصديقي نواه سانت جون 
وكتابه ”الشفرة السرية للنجاح". 
و2 الختام لدي سؤال واحد فقط أطرحه عليك... 
ماذا تتتظر؟ 
م اا اي 
جاك کانفیلد 
مؤلف مشارك لكتاب ”شوربة دجاج للروح” 
وكتاب ”مبادئ النجاح” 


«سر» النجاح بے الجحياة والعمل 


هذا ليس كتاباً تقليدياً عن النجاح. 
كنت 4 لوس أنجلوس مؤخراً أتناول الغداء مع بعض أصدقائي أصحاب الملايين 
وعشرات الملايين؛ أشخاص يملكون من مليون دولار إلى أكثر من عشرة ملايين 
دولار. فيما كنت أجول الطاولة بنظري شيء ما دعاني إلى الابتسام. لاحظت أنه 
لم يبد أحد منا مميزا 2 أي شىء على الإطلاق. لم يكن أحدنا يرتدى بذلة غالية؛ 
وبدا بعضنا وكأنه ذاهب لحفلة على الشاطئ. لم نكن نناقش أي أمر ذي عمق خاص 
أو أهمية بالفة. أدركت أننا عاديون بمعنى الكلمة. حتى أنك إذا مررت بأحدنا د 
الشارع لم تكن لتلا حظه. 
ما الذي فعلته إذأً هذه المجموعة من ”الأشخاص العاديين" لتعتلي قمة الفئة 
الآکبر دخلا & المالم؛ ك جين يواصل أغلب النا كقاحيم وكل ما يخضلون عليه 
هو مجرد البقاء؟ والأهم من ذلك: كيف يمكنك أن تتعلم ”شفرتهم السرية” حتى 
تستطيع أن تتمتع بهذا النوع من النجاح 2 الحياة والعمل؟ 
ے الصفحات التالية ستتعلم: 
٠‏ ما يميز نسبة ١‏ الأفضل عن باقي العالم 
٠‏ كيف تخلص عقلك من الهراء الذي يحول دون تقدمك 
افتراض بسيط يكلفك ثروة 
٠‏ التركيبة الأكيدة لرفع قدميك عن المكابح والتي صممت خصيصاً لك. 
لتضمن لك النجاح مراراً وتكراراً بے أي مجال تختاره 


۲ ,س النجاح 4 الحياة والعمل 


٫‏ من هو نواه سانت جون 
وما الدي يدعوني الى الانصات له 


ے2 الأغلب أنت تطرح على نفسك هذا السؤال الآن. يستحيل عليك 4 الواقع. كما 
سأوضح لك لاحقأً ألا تسأل نفسك هذا السؤال. فاسمح لي بالإجابة عليه 2 
الخال 

بصفتي المؤسس والرئيس التنفيذي لوقع 0۳ء.1110٣e58ء٥ا8,‏ أترأس 
شركة عالمية للتدريب على النجاح. على مدار السنوات العشرة الأخيرة. استخدم 
أشخاص ومؤسسات 2 أكثر من أربعين دولة الوسائل التي أتبعها ليحققوا نتائج 
أفضل بے حياتهم وأعمالهم 2 وقت أقل وبتكلفة ومجهود أقل. أنا محظوظ لأن قاد ة 
الاعمال نجارية والمبيعات والإنتاج والطافة البشرية يؤيدون برامجي. 

ولكن الامور لم تسر دائما على هذه الشاكلة. وان لم تكن بعيدة عن ذلك. 

رغم أنه من المحرج قليلاً الاعتراف بهذاء إلا أنني أود أن أعترف بأمر. عندما 

تستمع إلى تقريباً جميع المتحدثين الآخرين عن النجاح ستصمع قصضا عن أن 

ذلك الشخص كان أفضل موظف مبيعات 2 كل شركة عمل بها . .. أنه كان يخطط 
لستقبلة من الضفر» أو أنه اصح فلروترا تما ظل بقيتا لبون الاب 
القيديو 

حسناً. قصتي على النقيض تماما من ذلك. 

بعد أن تخطيت الصف الثامن» وتخرجت الثاني 2 صفي وحصلت على منحة 
دراسية من مؤسسة ناشونال ميريت سكولارشيب والتحقت بالجامعة بمنحة دراسية 
كاملةء قد تظن أن المستقبل أمامي كان عظيماأً. أليس كذلك؟ 

حشنا ان فت ذلك فانت مط .يمد أن تركت الجامعة (لليرة الأولى): 
أصبحت أقل المتعلمين الجامعيين الذين يمكن أن تراهم 4 حياتك تحقيقاً لا يتوقع 
منهم. وجدت نفسي وسط سلسلة من الوظائف التي لا مجال فيها للتقدم: سكرتير 
نادل . موظف؛ كنت أبيع الطائرات الورقية. وأبيع يع السترات ( بالطبع لم يكن هذا ے 

نفس المتجر)؛ حتى أنني نظفت المراحيض عندما كنت أعمل مدير منزل. وكانت 

كل وظيفة أبغض عندي من سابقتها. 


نواه سانت جون ۳ 


طوال تلك السنوات الطويلة القاحلة. كان هتاك سؤالان يختلجان ے 


ن 
«ركيف يمكن لشخص نال هذا القدر الكبير 
من التعليم ألا يحقق سوى القليل؟» 
والثاني 


« اذا أجد أشخاصا أقل مني 
ذكاء ولكنهم أغنى مني بكثير؟ 

ففعلت ما كان ليفعله أي شخص آخر بے موقف مماثل: بدأت أدرس الظاهرة 
المسماة “النجاح". اشتریت کل کتاب» وأاستمعت الیئ کل اسطوانة. والتحقت بکل 
حلقة دراسية ممكنة. أنفقت الكثير من الوقت. والمال» والجهد محاولاً الإجابة على 
هذين السؤالين. استفرقني ذلك سنوات طويلة من الدراسة الجادة. وبعد كل هذا 
الوقت والجهد والتكلفةء كان السؤال الذي خرجت به حينها: 

« كيف دمكن لشخص أمضى كل هذا الوقت 
وأنفق كل هذا المال بے دراسة كيفية إدراك النجاح 
أن يبقى مفلسا لهذه الدرجة 9 

و ذات ليلة, وبالصدقة,ء اكتشفت الإجابة أخيرأً؛ تلك التي غيرت حياتي. إنها 
لم تفسر لي حياتي فحسب» ولكن الأهم من ذلك أن اكتشاے منح عشرات الآلاف 
2 أنحاء العالم الإجابات 4 سعيهم إلى النجاح. 

وصدمني أن الإجابة كانت نصب عيني طوال الوقت ورغم ذلك لم يذكرها قط 
أي ”معلم نجاح" من الذين أنفقت عليهم الكثير من الوقت والطاقة والمال. 


٤‏ سر النجاح 4 الجياة والعمل 


اذا أفشي هده الأسرار؟ 


لقد أخبرتكم بالفعل أنني شخصياً ساعدت عشرات الآلاف من الناس بے كافة 
دروب الحياة على التمتع بمزيد من الثروة والسعادة. ولكن ما لم أخبركم به أن 
الهدف گان اكير من ذلك بكثر. 

لقد بدأت شركتي برؤية ما أريد أن أحققه. لقد أردت وضع نظام يستطيع أي 
شخص من أي خلفية ثقافية أن يتعلمه؛ وينغذه. ويعلمه» نظام يمدهم بالمهارات 
والأدوات ليحققوا نجاحاً باهراً ہے أي شيء يريدون فعله؛ وأردت أن أُوسس شركة 
تضم أشخاصاً غيري» حتى نستطيع مساعدة ملايين الناس الذين يكدحون -ولا 
ذنب لهم ب ذلك- من أجل المضي قدماً وإدراك النجاح. 

لقد حققت رؤيتي الآن. ولكن مرحلة النمو التالية التي ستمر بها شركتي 
ستجبرني على ا أقلل الى حد كبير عدد الساعات التي أستطيع شخصياً تقديم 
التدريب والإرشاد خلالها.للآخرين. مهمتي الأولى الآن هي أن أدرب وأعد مدربين 
يستطيعون مضاعفة ما بذلته مع تلامذتي. ويمكنون المزيد من الناس أكثر من أي 
وقت مضى من الحصول على سبل الحرية المالية. 

ما أعنيه هو أنه بعيدأً عن صفوة محتر2 الأعمال. قد لا يحظى معظم الناس 
أبداً بفرصة العمل معي شخصياً. ولهذا قررت أن الوقت قد حان للإفصاح عن هذه 
المعلومات وطباعتها ج كتاب لكي يستفيد منها الجميع. 


إذا كنت تبحث عن نفس الأقوال أو الطرق التقليدية 4 التحفيز التي سمعت عنها 


ملايين المرات فلن تجدها هنا. إذا كنت تبحث عن كتاب بخبرك أنك لا تحتاج 
للقيام بأي شيء لتحصل على ما تريده بشدة قأعتذر عن إخلاف ظنك. 


نواه سانت حون 0 


2 هذا الكتاب» سنكسر بعض القواعد ونتخطى حدود الممنوع 4 أقكار مساعدة 
الذات. أعي تماما أن بعض أساليبي قد تبدو غريبة للوهلة الأولى. هذا هو بيت 
القصيد! إن كنت قد حصلت بالفعل على كل شيء أردته لما احتجت إلى كتاب آخر 
يدلك على طريقة الحصول عليهء أليس كذلك؟ 

إذا كان هناك وقت ب2 تاريخنا البشري نحتاج فيه إلى أن نطبق مستوى جديداً 
من الفكر ونخلق عالماً نستطيع جميعاً أن نحيا فيه بنجاح وسعادة, قالوقت قد حان 
الان. 

لذلك. دعنا ا 

نحونجاحك 
نواه سانت جون 
مۇسس SuccessC111°C.°C0¬‏ 


الباب الأول 


الأاسس 


١ الفصل‎ 


ما الخطأ 2 هذه الصورة؟ 


تقد ر ما بنفقه الأمریكيون على تات مساعدة الذاآت یگل انواعها بدا عن 
الكتب وحتى اسطوانات الدي ے2 دي واقراص إنقاص الوزن- بمبلغ ۱١‏ بليون ( اي 
ألف مليون) دولار بے العام بينما تنفق الشركات أكثر من ٠٠١‏ بليون دولار بے 
العام على برامج التنمية المهنية من أجل موظفيها. وأنا أعتقد شخصياً أن هذه 
التقديرات أقل من الواقع بكثير؛ وخاصة إذا ما أخذت ب الاعتبار جميع برامج 
انقاص الوزنء والمعدات الرياضيةء وكتب إدارة الأعمالء وكل شيء آخر يمكن أن 
يندرج تحت فة مساعدة الذات. 

(أعلم أن هذا يطلق عليه العديد من الملصطاحات الحالمة الأخرى: النمو 
الشخصيء تنمية الذات» التنمية المهنيةء وغيرها. ولكن إلى الأن دعونا نتقق على 
أن نطلق عليه فقط مساعدة الذات. ما رأيكم5) 

2 الواقع أطلق على أغلب هذه المعلومات مساعدة الرقوف لأن هذا هومصيرها. 
حيث تضعها علىالرقفوف مع بقية الأشياء التي اشتريتها على مدار السنين. لذلك 
دعوا قر افا فقن ١١‏ انون دولارا اظ على تات اعد ة الرقرف 

والآن فكر 4 الأمر بشكل أكثر واقمية: كم من المال أنفقت على منتجات مساعدة 
الرفوف خلال العام أو العامين أو الخمسة أعوام الماضية؟ 

إذا كنت كأغلب من يحضرون ورش العمل وبرامج الإرشاد التي أقدمهاء 
فسيتراوح هذا المبلغ بين ٠٠٠٠١‏ دولاراً و ٠١,٠٠٠١‏ دولارا أو أكثر. (لقد كان الناس 


۱۰ ما الخطاً 2 هذه الصورة؟ 


يأتون إلى .4 ورش العمل -وبعضهم يبكون- ويخبرونني أن ما أطلمتهم عليه خلال 


٠‏ دقيقة وفر لهم أكثر من مليون دولار). 
لذلك ها هو... 
السبب الأول الذي يجعل الناس 
يكد حون ب الحياة والعمل 
(وهو يختلف عما سمعت من قبل) 


لادا رغم کل ما ينفق من وقت ومال وجهد على مساعدة الذات یعیش المليلون 
فمط الحياة التي يريدونها حتا۹ أو بعبارة أخری: 
لماذا ل١‏ يزال ملايبن الناس الذين أنفقوا الكثيرمن الوقت والمال ے محاولة 
تحسين أنفسهم يسيرون 4 درب الحياة وإاحدى قدميهم على المكابح؟ 
هناك 2 الواقع إجابة لهذا السؤال الذي يبدو مستحيلا. ولكن كما هو الحال 
مع أغلب المشكلات المزعجة, للإجابة على هذا السؤال يجب أولاً طرح سؤال أعمق. 
وهذا السؤال الأعمق هو: 


ماهي دواعي السلوك البشري؟ 
مع وجود العديد من الطرق للإجابة عن هذا السؤال» فقد لاحظت على الفور أن 
هذه هي أبسط وأدق إجابة لهذا السؤال. إنها إجابة بسيطة لأنني اكتشفت (وأنا 
واثق من أنك اكتشفت ذلك أيضاً) أن أبسط الحلول هي التي تؤدى ب2 النهاية إلى 
اقل النتائج وأكشٹرها دنا 


نواه سانت جون ۱۱ 


ميزان النجاح 


لقد عرضت هذه الصورة على عشرات الآلاف من الناس 4 ورش العمل 
وأسميها ميزان التجاح. 

تخيل ميزاناً» كميزان العدالة الذي رأيته بقاعة المحكمة 2 أحد البرامج 
التليفزيونية. إنه آلة لتحديد الوزن بوسطها عمود ارتكاز يتدلى من كل من طرفيه 

تخيل أن إحدى الكفتين بها ما يسمى أسبابك الدافعة. وهذه هي دوافعك 
الكامنة أو الأسباب التي تجعلك تفمل شيا ما. وك الكفة الأخرى توجد أسبابك 
المانعة؛ الأسباب الكامنة التي تمنعك من القيام بأمر ما. 

دعني أضرب لك مثالا على ذلك من حياتك الشخصية. لماذا تقرأً هذا الكتاب 
الآن؟ الإجابة بسيطة جدا. إنك تقرأ هذا الكتاب لأنك تدرك أن الفوائد التي تعود 
عليك من قراءته (الفوائد هي كلمة أخرى للتمبير عن الأسباب الدافعة) أكثر من 
الخسائر التي ستترتب على قراءته (الخسائر هي كلمة أخرى للتعبير عن الأسباب 
الأنة). 

الأسباب الدافعة أو الفوائد التي تدرك أنها ستعود عليك من قراءة هذا الكتاب 


هد تتصمن: 


۱۲۳ ما الخطا غ هذه الصورة؟ 


أريد أن أعرف ما يفعله أنجح الأشخاص 2 العالم لأطبقه ب2 حياتي 
الخاصهة... 
وهذا سيجعلني أسعد لأنني عندها سأنعم بالحياة التي طالما تمنيتها ... 
وأترك هذه الوظيفة التي أكرهها ... 
۷ وأحظى بالمزيد من الإجازات ... 
وانقص وزني ... 
وأشتري سيارة جديدة ... 
جا 
وهل ذكرت أنني سأرفع قدمي أخيراً عن المكابح؟ 


ماذا عن الأسباب المانعة أو الخسائر؟ قد تشمل: 

من هذا الرجل على أي حال. وما الذي يدعونني إلى الاستماع إليه؟ 
ماذا لووصلت إلى النهاية بدون أن أتعلم كيف أرفع قدمي عن المكابح؟ 
ماا لو گان هتا بض الجن ولکه ا بضع ىة 

ما الذي يحاول أن يبيعني إياه؟ لقد احترقت مرة ولا أريد أن يتكرر هذا. 
۷ هل ذكرت جميع الأمور الأخرى التي يمكنني فملها الآن؟ 


عقلك يشبه آلة وزن لا حدود لها؛ 2 كل لحظة يزن عقلك الفوائد المدركة مقابل 
الخسائر المدركة للقيام بأي نشاط أو تصرف تفكر فيه. هل تدرك أن كل قرار 
نتخذه يكون مبنياً على أسبابنا الدافعة وأسبابنا المانمة؟ فكر فيما يلي: 


نواه سائت جون ۳ 


ین تعيش 
4 ماذا ترتدې 
ماذا تأکل (وكم مرة تتناوله) 
نوع السيارة التي تمودها 
العمل الذي تقوم به 
۷ الشخص الذي تقرر الزواج أو عدم الزواج منه! 
ما تناولته على الإفطار هذا الصباح ... 


كل هذه الأمور حددتها أسبابك الدافعة وأسبابك المانعة. 2 الواقع. كل قرار 
سبق وا تخذ ته :د حباتك كان ميا غلى الأسباب الذاضة والأساب الانة بدآخك: 
الأسباب التي تدفعك إلى القيام بأمر ما مقابل الأسباب التي تمنعك من القيام 
به. 


ولكن ما علاقة هذا بالنجاح؟ 


إنك تقول ”حسناًء أنا أفهم يا نواه أن كل قرار أتخذه مبني على أسبابي الدافعة 
وأسبابي المانعة. ولكن ما علاقة هذا بالنجاح؟ هل تحاول إخباري بأنني إذا كنت 
أعوق نفسي عن إدراك النجاح فهذا لأنني لا أريد أن أنجح؟” 

لقد نلت شرف العمل مع آلاف لا تحصى من الأشخاص من خلال الحلقات 
الدراسية التي أعقدها وبرامج الإرشاد والإشراف التي أقدمها-أصحاب أعمال 
تجارية ومراهقينء رجال مبيعات ومحاسبين. أرباب أعمال وموظفين. عاملين 
بشرکات کبری وربات بیوت؛ رجال ونساء وأطفال من جميع مناحي الحياة. وطوال 
كل هذا الوقت لم أقابل شخصا لا يطمح للنجاح. 

النجاح يحضز البشر؛ تيل ما نتمناه وامتلاكه والاحتفاظ به. 


غير أننا رأينا بالفعل أن ملايين البشر والمؤسسات يحجمون عن مستوى 
النجاح القادرين بجدارة على تحقيقه رغم أننا على المستوى الجماعي ننفق بلايين 
الدولارات لمحاولة حل المشكلة. 


\٤‏ ما الخطأ 2 هذه الصورة؟ 


عن أعبن الملا حظ المادى. 


السبب الخضي الذي يجعلك عالقا 


تخيل شكل الجبل الجليدي. سمعنا جميعاً أن من ٠٠‏ إلى 4١‏ من الجبل الجليدي 
يكون مستتراً تحت سطح الماء بينما لا يظهر على السطح سوى ۵ إلى ٠١‏ منه. 

أكد العلماء بے ستانفورد. ومعهد تكنولوجيا ماساتشوستس. ومعاهد أخرى 
مرموقة أن العقل البشري يعمل تقريباً بنفس الطريقة. تماما كالجبل الجليدي 
يتكون عقلك من جزئين: الجزء المرئي (أعلى السطح) والجزء المستتر (تحت 
انظ 


الحبل الجليدي للوعي 


نواه سانت جون 10٥‏ 


بدلا من فاصل الماءء دعونا نطلق على الخط الذي يفصل جزئي العقل اسم 
خط الوعي. وسنطلق على العشرة بالمائة المرئية عقلك الواعي» وعلى التسعين 
بالات ا رة فقت اللاواكي. يعبر عن الؤعى أيضا بكلمة القضد لأنه يمل 
الأخنيار. 

طبقاً للأبحاث العلمية يشكل عقلك الواعي أقل من ٠١‏ من الوظائف الكلية 
للمخ. وهذا يعني أن جانب العقل اللاواعي أو غير المتعمد يمثل أكثر من >4٠‏ من 
الوظائف الكلية للمخ. 

اللاوعي هو مجموعة ضخمة من الأفكار والسلوكيات والتصرفات المعتادة غير 
لمتعمدة. لذلك أفضل عبارة تصف العقل اللاواعي هي اللاخيار. 

تجول بنظرك ب4 الغرفة التي تتواجد بها الآن. ماذا لو دخلت غرفتك وأطفأت 
جميع الأنوار؟ لقد محوت بالفعل كل الضوء المرئي من الغرفة. ويسودها الآن ظلام 
دامس ولا تری شیتًا. 

ماذا لو سألتك بعدها أن تعيد ترتيب الأثاث؟ إلى أي مدى ستنجح 2 إعادة 
ترتيب الأثاث ب غرفة مظلمة تماما الإجابة هي: لن أنجح إلى حد بعيد. 
ستصطدم ساقاك بطاولة القهوة وتتحسس الأشياء من حولك وستعجز عن إحداث 
حتى ابسط التفيرات. 

هل يعني عجزك عن إعادة ترتيب الأثاث 2 مكان لا ترى فيه شيا أنك لا 
نستطيع إعادة ترتيب الأثاث إطلاقاً؟ بالطبع لا! إنك قادر تماماً على إعادة ترتيب 
الاثاث؛ عندما تستطيع أن ترى ما تفعله. 

عقلك اللاوعي يشبه هذه الغرقة المعتمة. إننا لا نعلم ما يوجد بداخلهء لأننا 
ببساطة لا نراه؛ إنه مخفي تحت السطح مثل التسمين بالمائة السفلية من الجبل 
الجليدي. وعندما تعجز عن رؤية شيء ما يصبح من الصعب جداً تفييره. 


وهذا يأخذنا الى السؤال الأساسى مرة أخرى ... 


لمادا لا يزال الملايين من الناس الذين أنفقوا الكثيرمن الوقت والمال 
محاولين أن يحسنوا أنفسهم عاجزين عن التقدم؟ 


۱٦‏ ما الخطا غ هذه الصورة؟ 


بالجمع بين ميزان النجاح وجبل الوعي الجليدي تصبح الإجابة شديدة 
السهولة. 


الأسباب الدافعة للنجاح 
تكمن بے عقلك الواعي. 


يريد الجميع أن ينجحوا ... على المستوى الواعي. فنحن نعلم جميعاً أن النجاح 
خير من بديله! لماذا تظن أننا نبذل كل هذا الوقت والمال والجهد لنحاول أن نكون 
أكثر نجاحأ؟ إذأ فالفوائد أو الأسباب الدافعة للنجاح تتواجد ب4 عقلنا الواعي. 

ولكن هل سبق وتوقفت لتفكر 2 الخسائر المترتبة على سماحنا لأنفسنا بإدراك 
النجاءة 

طرحت هذا السؤال على آلاف لاتحصى من الأشخاص بك ورش العمل والإجابة 
التي أحصل عليها هي ... الصمت الرهيب. ثم يتبعه التململ بتوتر على المقاعد. 
أستطيع عملياً أن أسمع عقول الناس وهي تطن بينما يطرحون على أنقسهم السؤال 
المفاجي: "لم أفكر به هذا من قبل ... ما الذي سأخسره إذا سمحت لنفسي بأن 
۰ 


نواه سانت جون 1۷ 


بمعنى آخر. هل فكرت من قبل 2 حقيقة أنه لو كانت أسبابك الدافعة نحو 
النجاح تكمن 2 العقل الواعى» فعندها ... 


الأسباب التي تمنعك عن النجاح 
تكمن ے عقلك اللاواعي. 


عند فا | طب من أفراد خهورى أن نضرتا لى بفضن الاملة لأ قد يكون فة 
النجام قضمن |جاباتهم داتما: ٠‏ ۰ 
ألن يستغرقني هذا وقتاً طويلاً حتى أصبح ناجحاً؟ 
انا شديد الانشغال؛ انظر إلى المهام التي علي القيام بها 
لا اريد تحمل مسئولية إضافية. 
ماذا لولم توافق أسرتي؟ 
ماذا لو غار مني زوجي؟ 
ماذا لو سخر أحدهم مني؟ 
ماذا لولم یحبنی أصدقائی بعدها؟ 
اال ج مزق م الا عن هدا اا 


hS n hS hS n Th 


۱۸ ما الخطا ے هذه الصورة؟ 


ماذا لو اضطررت إلى قضاء وقت طويل بعيدأ عن أسرتية 
ماذا لو كرست نفسي للنجاح وخسرت کل شيء؟ 

ا وا کتقف الاس اغبا 

۷ مادا لو ... مادالو... ماذالو... 


وتلك فقط الإجابات الفورية! (لقد أدخلت تلك الجملة الأخيرة لتشد 
الإجابات على كل الاحتمالات التي نتخيلها لأنفسنا). 

ألم تلحظ شيئًاً ب كل هذه الأسباب المانعة عن النجاح؟ إنها تقع جميعاً 2 
عقلك اللاواعي. وهذا يعني: أنه لا أحد يستيقظ بے الصباح» ويطل من شرفته. 
ويقول ”حسنا. الشمس مشرقة؛ والطيور تفرد وأنا أشعر أني بخير حال. أظن أنني 
0 ا ا بطريقة أفضل” 

کل إنسان یرید أن ينجح» 
على المستوى الواعي. 

ولكن لأن الأسباب التي تحول دون نجاحك + مستترة ب4 عقلك اللاواعي» فالأمر 

أشبه بان تقود سيارتك 4 درب الحياة ... وأحد فقدميك تضغط على المكابح. 


لماذا تضغط على المكابح 


دعنا نفترض أنك کنت تعمل بکل جد محاولاً أن تنجح. ربما تون قد شرعت 2 
برنامج تدريبي جديد او التحقت بحلقة دراسية اعطتك دفعة كبيرةء او قرات 
انا جديدا منتى لك الك فدات فة كرات اة د حاطب ات 
التمليمات. وتخيل. بدأ الأمر ينجح. 

بعد كل ذلك العمل والتركيز والمال الذي بذلته. بدات بالفعل تدرك ما کنت 
قى البه: انك تقد تتقدم صوب الأمر الذي تتمناه. إنك تحرز تقدماً وتجني المزيد من 
المال. انك تزداد نجاحاً أكثر فاكثر. 


نواه سانت جون ۱۹ 


وماذا يحدث بعد ذلك؟ حينها يتملكك الخوف. 

رغم أن ذلك يبدو جنونياً إلا إنك 4 الواقع تبدأ .2 الإحساس بالشعور المعروف 
بالخوف عندما تقترب مما كنت تسعى جاهدا إلى تحقيقه. 

ولگن:: 

لاذا يشعر شخص ما بالخوف 
عند ما یترب مما یرید؟ 

لقد حدت هذا لأن كفة النجاح 4 ميزانك بدأت تميل دون أدنى علم منك. 
الأسباب اللاشعورية التي تمنعك من تحقيق النجاح -تلك التي تعجز عن رؤيتهاء 
لأنها مختبئة. أتذكر ذلك؟- بدأت تصرخ 4 وجهك ے صمت: ”أنت» ما الذي تظن 
أنك فاعله؟ إنك لا تستطيع التعامل مع هذا ماذا لو عجزت عن الاستمرارے هذا؟ 
اذا لا تتوقف الآن فحسب وتتجنب الإحراج الذي سيحدث لاحقاً؟" 

فماذا تفعل عندها؟ ستفعل ما يفعله أي شخص 22 مثل هذا الموقف. ستفعل 
أي شيء ممكن لتوقف هذا الخوف. والسبب ب4 هذا هو أننا نحن البشر مستعدون 
للقيام بأي شيء لنتجنب الإحساس بالخوف. وعلى ذلك بدلا من التحري عن 
الأسباب التي ولدت فيك هذا الشعور فإنك تكف عن فعل ما كنت ناجحأ فيه. 
فتضرب المكابح بعنف. وتدمر نفسك. لأن القيام بذلك أهون من الشعور بالخوف. 

ثم تمذب نفسك؛ لأنك تستطيع أن تقول أنك كنت على حق ”أترىء لقد أخبرتك: 
كنت أعرف أنك لا تستطيع التعامل مع هذا الأمر. فلماذا تتکبد عناء القيام به؟” 

أييدو هذا مألوفاً؟ اذا كنت تومى برأسك الآن موافقأء فقد كتبت هذا الكتاب 
خصيصاً من أجلك. ولكن ما لم تدقق فيه وسط كل هذا هو هذه الحقيقة 
البسيطة: 


الشعورنتيجة وليس سبباً. 
ان المشاعر لا تولد نفسها. عندما تختبر شعوراً أو عاطفةء فشيء ما بداخلك 
قد ولد هذا الشمور. وما سبب ما يسمى بمتلازمة "الخوف من النجاح" أو "القدم 
ااضاغطة على المكابح”؟ إنها الأسباب المانعة الكامنة 2 اللاوعى. 


۲۰ ما الخطأً £ هذه الصورة؟ 


وما ننتهي اليه هو: 


إنك لا تعوق نفسك عن النجاح 
لأنك تجهل كيف تحققه. 


ولكنك تعوق نفسك عن النجاح الذي تستطيع نحقيقه 
بجدارة لأن أسبابك اللاواعية التي تمنعك 
من تحقيق النجاح تفوق الأسباب الدافعة الواعية 
التي تحثك عليه. 


أتذكر جميع برامج النجاح التقليدية تلك التي ننفق عليها بلايين الدولارات؟ 
برامج النجاح التقليديةء يعلمونك ”كيف تنجح". وهذا أمر جيد» أليس كذلك؟ 
أعني إذا كنت تريد القيام بأمر ما فخير لك أن تتعلم كيف تفعله. 

وبما اننا جميعا نريد أن ننجح» فكل ما سنحتاج إليه هوان نمرف "كيف ننجح“» 
وبعدها سنكون ناجحبن ... أليس كذلك؟ 

لادا لا تنتقل الى الصفحة التالية وترى تأثير هذا الافتراض عليك... 


الفصل ۲ 
الأفتراض البسبط 
الذي يكلمك ثروة 


لنفترض أنك تريد دق مسمار 4ے جدار. هل تعتقد أنك تستطيع ذلك؟ بالطبع 
تستطيع ... إذا توافرت لديك الاداة المناسبة. 

لنفترض الآن -لأني أحبك جدأًء وأؤمن بك. وأريد لك النجاح حقأً- وبسبب كل 
هذا خرجت واشتريت لك (وذلك بعد تفكير عميق وتكلفة كبيرة بالمناسبة) منشارا 
الا حذدا تماما تأهظ الن لرنة ا حمر راي 

هيا أدخل ذلك المسمار 2 الجدار. 

فتفكر وتقول لنفسك ”حسناًء إنه إنسان ناجح ولذلك أعتقد بأنه على علم بما 
يفعل. . ء : “ 

فتبدا بتقطيع الاجزاء مستخدما منشارك اللامع الجديد. 

قأسالك كفا دسر الأمورة 

فتجيب وأنت تحاول إخفاء النقر الكبيرة التي صنمتها بالجدار قائلا: "ليست 
على ما يرام". 

فأسألك: "ما الأمر؟” 

فتفمغم قائلاً شيئاً ما عن مدى صعوبة الوقت الذي أمضيته وأنت تحاول بكد. 
فأنصحك بما يجب أن تفعله لتدق ذلك المسمار 2 الجدار. فلقد كنت قادرا على 
القيام بالأمر على كل حال! ولذلك أسديك الكثير من النصائح "المفيدة" مثل .. 


۲١ 


۲۲ الافتراض البسيط الذي يكلفك تروة 


حدد أهدافك 
تخیلها واقعا! 
ثق بنضسك+ 
اعمل بذکاء آکبر ولیس بجهد آکبر! 
تستطيع النجاح 2 هذا! 
كيف تسير الأمور الآن؟ 
باتجاه نفس النتيجة على الأغلب. 


لاحظ أنني أعاملك بود. وأثق بك. وأخبرك بالأمور التي يجب أن تفلح. ماذا 
لو وجدتك الآن بعد كل نصائحي الرائعةء لا تزال غير قادر على دق المسمار ب 
الخدان ۰ 

فأقول حسنا دعني أخبرك أمراً. يمكنك الحصول على أي منشار تريدا وأريك 
رفا كاملاً من المناشير؛ الأخضر منها والأزرق والكبير والصفير. اختر أي منشار 
ترید! 

فتجرب على مضض المنشار الأخضر لأنك تعتقد أنه قد يكون المنشار اللازم 
للقيام بالمهمة. ثم تختار المنشار الكبير. ثم الصغير. وما الذي يحدث؟ تصل لنفس 
اة 
ولكن كيف تشعر الآن؟ هل تشمر بالتجفيز, والإثارة. والتشجيع» والاستمداد 
اللقسى لإدخال السار الجدارة خسا: ليس تهاماء رتم تقول لنفسك: لن 
أتمكن أبداً من إدخال هذا المسمار الغبي 2 الجدارا" 

وحتى إن نجحت بطريقة أو بأخرى 2 إدخال مسمار واحد» فكم من الوقت 
والجهد والطاقة كلفك هذا ألا تشعر بالكبت والإحباط والفضب والاستياء والضيق 
والفيظ والحنق والضفط؟ وسترغب غالبا & تجنب نشاط إدخال مسمار 4 جدار 
قز استطا عك 

ألا تشبه أفعالك الظاهرية ما يلي بعض الشيء؟ 

تش للا خرين عن مد صموة إدخال السامير الجدران. 

تسيء إلي بالكلام دون أن أعرف بوصفي من أوجهك ك2 مهمة دق 
السا 


واه سانت جون ۲۳ 


تنتحل أي عذر لعدم دق المسامير 2 الحائط. 

تعكس عواقب هذا على أولادك وزوجتك عندما تذهب إلى البيت. 

تعاني سوء الصحة العقلية والعاطفية. 

تبحث عن طرق تتداوى بها أو ”تضيع بها الوقت” مثل مشاهد ة التليفزيون 
أو تصفح الانترنت لمجرد ان تخفف الضغفط الذي اصابك جراء دق 
امسار الجدران. 

4 إنك 2 بحث مستمر عن مكان آخر. مكان أفضل تعمل فيهء لأن عملك لم 
يتم بأي شكل من الأشكال. 


إن المشكلة الحقيقية ليست أنك تعجز عن إتمام المهمة. 


<<<“ 


ولكن المشكلة الحقيقية هي أنك تلوم نفسك على عمجزك 
عن إتمامها ... 2 حين أن الأداة التي حصلت عليها 
لا تصلح أبدأ للمهمة التي تحاول إنجازها. 


كانت الحلول الوحيدة التي قدمت إليك هي نفس الأدوات ولكن بمظهر مختلف! 
ومن ٿم رغم أن دق مسمار 4 جدار يبدو أمراً سهلاً إلا أنه سيظل بالغ الصعوية إذا 
لم تتوفر لك قط الأداة المناسبة. 

والآن هل من مشكلة 2 المنشار؟ بالطبع لا! فا لمنشار أداة نافعة ... إذا أردت 
أن تقطع شجرة. ولكن إذا كنت تريد دق مسمار ب4 جدار فلن يكون نافعاً على 
الإطلاق. 

كم مرة رأيت أمورأً ممائلة لا أريته لك للتو 2 حياتك. أو عملك. أو شركتك؟ 
عندما أطرح هذا السؤال 2 ندواتي ترتفع كل الأيادي تقريباً. شهدنا جميماً أمثلة 
لأشخاص كانوا يمتلكون أفضل المواهب والذكاء والحافز. أشخاص طلب منهم 
ان ”يدخلوا مسامير 4ے جدران“” واعطوا “منشار“. اليك مجرد جزء ضئيل من 
االاحصاءات: 


۲٤‏ الافتراض البسيط الذي يكلفك ثروة 


الضفوط تكلف الشركأات 
الأمريكية اکئر من ٠ ٠‏ ليون دولار 


الكفاءة' كاش rh‏ الأمزركة 


أکثر من ۱۰۰ بليون دولار كل عام. کل عام 

e r‏ اتساءل إلى اى مدى ستقل الضفوط 
للناس ثم يطلبون منهم ان يد خلوا إذا توقفوا عن إعطاء الناس مناشير 
بها AT‏ وبداوا يعطونهم مطارق؟ 


ینفق الامریکیون أکثر من ۱١‏ بلیون 
دولار على منتحات مساعدة الذات مثل 
الكتب. والندوات. واسطوانات الدى ك 
دي» وبرامج التدريب. 
وهذه مجموعة كاملة من المناشيز الجديدة 
اللأسعة بمكناك الاختيارمن نها >٠‏ 


ان المشكلة ليست ك العمالة قليلة الكفاءة أو الضغوط أو فرط الاستهلاك. ولكن 
المشكلة هي أننا كنا نبحث عن “المطرقة” لندق ذلك المسمار 2 الجدار ... ولكننا 


الافتراض 


جميمنا نرف أشخاصاً بذلوا الكثير من الوقت والمال والطاقة من أجل برامج 
النجاح التقليدية. أشخاصاً لا يزالون يحجمون عن النجاح الذي لديهم القدرة 
التامة على تحقيقه. (ربما تمرف أحد هؤلاء ... معرفة وثيقة؟) ولكن كيف ولاذا 
يحدٿ هن!؟ 

تملمنا 2 برامج النجاح التقليدية "كيف ننجح”؛ وهو ما أسميه كيفية النجاح. 
لقد حدث هذا لأن معلمي النجاح التقليدين افترضوا أن كل ما نحتاج إليه لننجع 
هوأن نرشد ا 

لقد علمونا أساليب النجاح بناء على افتراض واحد؛ افتراض اتضح أنه خطأ. 
لقد وضموا هذا الافتراض بدون حتى أن يفكروا فيه لأنه كان من غير المنطقي 
تماماً أن يفكروا 4 المكس. غير أن هذا الافتراض يكلفك الآن ثروة. 


نواه سائت جون Y0‏ 


علمتنا برامج التجاح التقليدية أساليب النجاح 
لأن المعلمين التقليدين افترضوا أننا لدينا أسباب دافعة 
للنجاح تفوق الأسباب المانحة من تحقيقه. 

لقد أصابوا ے الواقع نصف الحقيقة. لدى كل إنسان بالفعل دوافع أكثر للنجاح؛ 
ولكن فقط على المستوى الواعي. ولهذا نستمر ج إنفاق بلايين الدولارات على كل 
هذه البرامج للتدريب على النجاح! 

أتذكر جبلنا الجليدي؟ مجرد عجزك عن رؤية الأسباب المانعة عن تحقيق 
النجاح لا ينفي وجودها. إنها مترسخة ومختبئة فيما دون الوعي لتحول بينك وبين 
أعز الأشياء التي تتوق إليها. ولكن ... 


لیس هذا حنى بالجزء الاروع 
(ما يلي هوالأروع) 
اليك أفضل ما 2 الموضوع؛ وهو يمثل مفتاح حريتك. ونجاحك. وشعورك بالرضا: 
لا يمكنك أبدا أن تحل مشكلة 
تبحث عن السبب بحل يشرح الكيفية 
أعد قراءة تلك الجملة مرة أخرى. لأنك إذا كنت تحجم عن النجاح فأنت لا 
تعاني من مشكلة "كيف تحققه". ولكنك تعاني من مشكلة الأسباب الد افعة والأسباب 
المانعة. لا يمكنك أبداً أن تحل مشكلة تبحث عن السبب بحل يشرح الكيفية. 
هذه الجملة منفردة توضح لأذا: 
* ينفق الأمريكيون بلايين الدولارات سنويأ على برامج مساعدة الذات» ومع 
ذلك يظل معظمهم عاجزين عن التقدم. 
٠‏ أنفقت آلاف وربما عشرات الآلاف من الدولارات على برامج مساعدة 
الرفوف ... ولا تزال قدمك على المكابح. 


۲٦‏ الافتراض البسيط الذي يكلضك ثروة 


شر "كيفية د تین اجاح" لا پستطلدین مانا ن بخبروك کین درد 
كما تفسر الجملة أيضاً اذا قام الأشخاص الذين ستلتقي بهم 2 الصفحات 
التالية؛ الأشخاص الذين اتخذوا خطوات يكشف عنها هذا الكتاب؛ بالآتي: 


ضاعفوا دخلهم خلال أقل من عام إلى ضمفين أو ثلاثة أو حتى خمسة 
أضعاف 

أنقصوا ۲١‏ رطلاً من وزنهم خلال ستين يوماً بدون ضغط أو إتباع حمية 
غذائية 

حولوا قيمة دخلهم السنوي إلى دخل شهري؛ أو حتى إلى دخل أسبوعي 

ظا غد لات اناس لش افوا اليه ولا جار وتغرا 

ارا 


هذه هي فقط بعض النتائج المذهلة التي حقمها طلا بي ے حياتهم ووظائفهم؛ 
وغلاقاهم. واكاك اا خر ان تسل س اقات ١ا‏ ات ادر اة 
للنجاح. 

هناك شيء اخير اود أن اطلعك عليه .. 


الخطوات الأربعة ب2 برامح النجاح التقليدية 


أا غلى و ك ان اوق ر غلك طا من امال ست اتن الحر: رال رسن الأحباط 
كيف؟ بتعريفك على الخطوات الأربعة لكل برنامج تقليدي يعلم “كيفية تحقيق 
النجاح . هذه هي الخطوات: 

.١‏ حدد أهدافك (اعرف ما ترید) 

۲. افعل ث شيئاً (تقدم نحو أهدافك بخطوات فعلية) 

e قيم (هل أقترب من تحقيق‎ .٣ 

؛. حاول مجدداً (عدل أسلوبك حتى تحقق أهدافك) 


نواه سانت جون ۲۷ 


اذا سبق لك وجربت کتاباً أو خطبة أو ندوة لمساعدة الذات. فلابد أنك سمعت 
ق الخطراة ره فرارا وراز بح اغات م وها دوو راا لفن 
كذلك؟ لقد كنت على علم بذلك بالفعل. أليس كذلك؟ 

إذاً أنت تحظی بکل ما تريد. اليس هذا صحيحا؟ 

(صوت صفير الجدجد) 

ماذا كان ذلك؟ 

ألا تحظى بكل ما تريد؟ حسناًء ما المشكاة؟ 

او ليك ونك صك اتشر 

أو أنك لا تممل بجد كاف. 

أو أنك لا تتمتع بالذکاء الکاے. 

أو قد لا تكون قادرا أساساً على تحقيق النجاح. 

انتظر لحظة! هل تمازحني؟۱ امسح هذه الجمل. يستحيل أن نكون جميماً على 
هذا القدر س الفا 


الخطوات الأربعة على أرض الواقع 

على غرار الخطوات الأربعة التي قدمتها لنا برامج النجاح التقليدية. هناك أيضا 
أربع خطوات على أرض الواقع؛ سيكون هذا أشبه بكوكب الأرض. هذه هي الخطوات 
الأربعة الرئيسية التي لاحظتها ے الواقع (فلترى إذا كانت صحيحة بالنسبة لك 
أيضاً): 

اء الات( مرها ر ا 

۲. السيرعلى جهاز المشي (إننا منشغلون جدا ولكننا لا ننتهي إلى أي شيء) 

.١‏ الشعور بالفشل (نقارن أنضسنا بالآخرين جميعًونكتشف دونيتنا عنهم) 

؛. المحاولة من جديد (نستمر 2 المحاولة ونأمل أن تتبدل الأحوال) 

الخطوة الأولى» نجهل بشدة ما نرغب فيه ... أو نجهل ما نرغب فيه رغبة 
شديدة ... أو لا تومن بقدرقا على الحضول على ما نريده ...او نخشى "ها سيقولة 


۲۸ الافتراض البسيط الذي يكلفك ثروة 


قانور ادا جات غيم ارود دة > اورتظن و أن ات اخصل 
على ما أريد أبدأً” ... أو "ماذا لو حصلت على ما أريد حقاً ولكني بقيت تعيساً؟” 
a‏ 

أفهمت ما أعنيه؟ اننا نعانى من الضباب. 

ے الخطوة الثانية. نسير على جهاز المشي. هل سرت من قبل على جهاز المشي؟ 
حيث تعمل بجد كبير حقا ... ولا تصل لأي مكان! 

انظر إلى قائمة مهامي! إنني منشغل منشغل منشفل ... ولكن مكاني لم يتغير 
بالتأكيد. 

السير على جهاز المشي. أتوافقني هذا الرأي؟ 

ننتقل الآن إلى الخطوة الثالثة الحرجة. الشعور بالفشل. راقب هذا. هناك تواز 
عجيب بين مأ كانوا يملموه لنا ے برامج النجاح التقليدية وما تنجد ے عالم الواقع: 


* لقد طلبوا 2 برامج النجاح التقليدية أن نحدد أهدافتا. حسناًء إننا لاندري 
اما اك ا الات 
ه ثم طلبوا أن نفعل شيئًاً. حسناًء إننا منشغلون جداء ألسنا كذلك؟ ولذلك 
نسير على جهاز المشي. 
ه ثم طلبوا منا أن نقَيّم تقدمنا. حسناأًء ولكن ما هو تقييمنا اللاشعوري 
لتقدمنا؟ 
فهمت مقصدي؛ نشمر بالفشل. نشعر بأن كل شخص سوانا أقضل منا. نتساءل 
لاذا أهدرنا كل هذا الوقت والمال والجهد على كل تلك البرامج الخاصة بمساعدة 
الذات ... فيما لا نزال عالقين. 
ننظر إلى المعدات الرياضية. خطط كسب المال. أقراص إنقاص الوزن نصائح 
العلاقات. وجميع منتجات وبر امج مساعدة الرفوف التي استثمرنا أموالنا فيها -ثم 
ننظر إلى مكانتنا ب2 الحياة ومدى شعورنا بالعجز- ونشعر بے أعماقنا بالفشل. 


نواه سانت جون ۲۹ 


يا للخسارة! هل أهدرت سنوات من عمرى 4 هذه الخطوة. لا أريدك أن تضيع 
دقيقة أخري قيها. 
ومع ذلك رغم وجود كل هذا؛ كل سنوات الإحباط وعشرات الالاف من 


الخطوة الرابعة ونحاولل مجدداً. 

أرأيت» إنك تملك الحافز. وتريد حقاً أن تنجح. لقد استمريت 2 المحاولة رغم 
أنك ”فشلت“” فيما مضى. إنك جدير بميدالية لأنك بواصلت المحاولة حتى وأنت 
تواجه الإخفاق 2 الوصول للنتائج التي كنت تنشدها ... ورغم أنك لم تعطى الأداة 
المناسبة لإنجاز المهمة! 

هل أنت مستعد الآن لأشد صدمة على الإطلاق؟ ها هي: 


إذا كنت تنشد الوصول لأعلى قدراتك. فلست بحاجة 
إلى المريد من المعلومات عن «كيفية نحقيق النجاح. 


أعلم أن هذا يبدو جنوناً بل وتطرهاً ب نظر هؤلاء الذين أنفقوا أطناناً من النقود 
على كل برنامج متاح يتعلق "“بكيفية إدراك 'التجاح”. ولكن هذا هو بيت القصيد. 
لقد أهدرت كل هذا الوقت والمال والجهد ولاأتزال تفتقر إلى المكانة التي تريدها ... 
ولا تزال قدمك على المكابح. 

ولهذا لن أعلمك ”كيف تنجح"؛ ليس لأني لا أريد ذلك. ولكن لأني لست مضطراً 
إلى ذلك. لقد أخبروك بكل ما تحتاج إلى معرقته عن "كيفية إدراك النجاح". 

وقد حانت اللعحظة التي تسمح لنفسكف فيهاببالنجاح مستفلا افصى فدراتك. 
حان الوقت لترفع أقدامك عن المكابح ے2 الحياة والممل والعلاقات إلى الأبد. 
وسأوضح لك بدقة كيف تفغل ذلك ... 


ملخص سريع 


.١‏ هناك سر وراء الهوصول لصمة النجاح.وهو: هناك فرق شللسع وجوھري ہیں 
"كيف تنجح" و كيف تسمح لنفسك بالنجاح. تكمن المشكلة ‏ أن الآشخاص الذين 
يسمحون لأنقسهم لاشعورياً بالنجاح لا يستطيعون أن يشرحوا لك الأمر؛ حيث أن 
السبب المحدد الذي يجملهم يفعلون ذلك يكمن ج اللاوعي. 


۳٠۰‏ الافتراض البسيط الذي يكلضك ثروة 


۲ دواعي السلوك الإنساني الحقيقية هي أسبابك الداخلية الدافعة والمانعة؛ 
الأسباب التي تدركها وتكمن وراء فعل شيء ما من عدمه. 

۴. ولذلك السبب الذي يجعلك تحجم عن النجاح لا علاقة له بالطرق التي 
تتبعها لتنجح. ولكنه متعلق بالكشف عن الاسباب اللاواعية التي تجعلك تمنع 
نفسك عن إدراك النجاح الحقيقي. 

.٤‏ الإحجام عن النجاح مشكلة متعلقة بالأسباب الدافعة والمانعة. ل يمكنك 
أبدا أن تحل مشكلة تبحث عن السبب بحل يشرح الكيفية . 

.١‏ علمتنا برامج النجاح التقليدية طرق تحفيق النجاح. ولا عيب 4 ذلك غير 
ان محاولة رفع فقدمك عن المكابح باستخدام طرق تقليدية توضح ”الكيفية” يشبه 
محاوله دق مسمار ے جدار باستخدام منشار الي. 

1. توضح هذه الحقيقة البسيطة السبب الذي يدقع ملايين الناس والمؤسسات 
إلى إنفاق بلايين الدولارات سنوياً على كل برنامج متاح يتعلق "بكيفية النجاح"... 
ورغم ذلك لا يزال يشعر أغلب الناس بأنهم عالقون. 

۷. إذا أردت أن ترفع قدمك عن المكابح إلى الأبد قكف عن إنفاق المال الذي 
كسبته بشق الأنفس على المزيد من منتجات "كيف تنجح”. ولكن ركز عوضاً عن 
ذلك على أسبابك الداخلية الدافعة والمانعة للنجاح. واتخذ الخطوات المناسبة 
لتعيد التوازن الصحيح. لاذا؟ لأن استخدام الأداة المناسبة -وهي الخطوات التي 
يقدمها هذا الكتاب- سوف تتمر عن نتائج اعظم 4 وقت اسرع وبطريقة اسهل 
وبمجهود أقل من الذي تبذله الآن. 


الفصل ۳ 


الكشف عن الشفرة السرية 


ألم تلحظ من قبل أنه أحياناً قد تفير فكرة واحدة مجرى حياتك كلها؟ 2 ليلة ۲۰ 
أكتوبر من عام ۱۹۹۷ اكتشفت ”بالصدفة" اكتشافاً كان له عليّ هذا التأثير. ومنذ 
ذلك الحبن. صار عشرات الآلاف من الناس 2 أنحاء العالم يستخدمون ما اكتشفته 
تلك الليلة ليغيروا حياتهم أيضاً. 

ے تلك الليلة المصيرية من ليالي الخريف» كنت احضر ندوة عن اضطرابات 
الشهية. أتذكرون كيف أخبرتكم بأنني عملت بسلسلة من الوظائف بعد ترك 
دراستي بالجامعة للمرة الأولى؟ وكان من بينها وظيفة راقص باليه محترف. بعد 
تأدية عروض مع العديد من فرق الباليه المحترفة 2 طول البلاد وعرضهاء قررت 
العودة الى الجامعة وانهاء دراستي ے مجال الدراسات الدينية. 

وصبيحة الاكتشاف. رأيت لافتة ب مكتبة قريبة تملن عن عقد ندوة عن 
اضطرابات الشهية 4 تلك الليلة. ورغم أنني لم أعاني قط من اضطراب 2 الشهية 
الا ان العديد من اصدقائي وزملائي كانوا يعانون تلك الاضطرابات. لذلك قررت 
أن أحضر الندوة لأعرف ل اذا يقعل الناس هذا بأنفسهم. 

وے الندوة شرحت المتحدثة الأسباب التي جعلت ذلك العدد الكبير من 
الأشخاص الأذكياء والمبدعين والموهوبين والحساسين -وأغلبهم من النساء 
الشابات- يصابون باضطرابات الشهية ويمرضون أنفسهم للجوع المميت. قالت 
انها ليست مسألة تغذية أو حاجة إلى تعليمهم أنواع الأطعمة التي يجب عليهم 


۳١ 


۳۲ الكشف عن الشفرة السرية 


تناولها. ومن خلال التعإمل مع آلاف الأشخاص 2 عيادتهاء انتهت المتحدثة إلى أن 
امرأة التي تماني اضطراباً ب4 الشهية ترغب 2 عدم التواجد 4 العالم. إنها تريد 2 
الأساس أن تختفي؛ أن تعاقب نفسها لأن صورتها عن نفسها شديدة السلبية. 

فيما استمرت المتحدثة تصف الأشخاص الذين يجوعون أنفسهم؛ لاحظت 
شيثاً لم أكن لأتوقعه؛ لقد كانت تصفني بدقة. قالت إن هؤلاء أشخاص أذكياء. 
مبدعون» موهوبون. ومتحمسون. وأنا أتصف بكل ذلك. قالت إنهم عادة ما يكونون 
طلبة ممتازين ولديهم قدرة عالية على التحصيل الدراسي. وأنا كذلك. قالت إن 
إحساسهم مرهف تجاه احتياجات الأخرين. وأنهم يقدمون احتياجات الأخرين 
ومشاعرهم على احتياجاتهم ومشاعرهم الخاصة. وأنا كذلك. 

كما قالت أن هؤلاء يكتفون بالفتات بينما يتناول من حولهم وجبات كاملة. 
ورغم أنني كنت أعرف أن هذا لا ينطبق علي فيما يخص الطعام (فأنا أحب 
الطعام وأستمتع بتناوله) قلت لنفسي: ”ماذا لو استنتجنا من هذا أنني أقنع 
بفتات الحياة؛ بينما أساعد الآخرين على التقدم باستمرار» حتى ولو كان ذلك على 
حساب مصلحتي؟" 

وخطر لي أيضاً؛ انتظر لحظة, لقد كنت أقنع بالفتات طوال عمري. 

وے تلك اللحظة شعرت بصاعقة كالبرق؛ ووجدت معنى لحياتي للمرة الأولى. 


الحرمان من النجاح 
عندما نتحدث عن الجوع المميت أو اضطرابات الشهية مثل فقدان الشهية العصبي 
والنهم العصبي» فإننا نشير بطبيعة الحالءإلى السلوك المتعلق بالطعام. فعلى 
سبيل المثال عندما نسمع ان شخصا ما مصاب بالحالة التي تدعى فقدان الشهية 
العصبيء فإننا نصف نموذ جأ لنمط سلوكي يتسم بالإعراض عن الطمام أو إبعاده. 
وعندما يصاب شخص ما بالنهم العصبي» فهذا يشير إلى سلوك يتسم بالإفراط 
ج الطعام ثم إرجاعه (التهام كمية كبيرة من الطعام يليه قيء متعمد). 


نواه سانت جون ۳۳ 


الى تلك اللحظة لم يكن أحد يظن أبداً أن السلوكيات المرتبطة بالتجويع قد 
يكون لها علاقة بأي شيء سوى الطعام. أظن أن الاعتقاد السائد کان: ما الذي قد 
يستهلكه البشر بخلاف الطعام (وبالتالي نحرم أنفسنا منه)؟ 

ولكن 2 اللحظة التي أدركت فيها أنني أكتفي بفتات الحياة. أدركت أيضاً أن 
هناك شيئًاً آخر نحن البشر قد نحرم أنفسنا إياه. وذلك النوع من الجوع الذي لم 
يكن معروفا قبل ذلك كان يؤثر ے عشرات الملايين من الناس. ما لم بلحظه احد 
بن قل هران ادرف بحرن مااع 

فكر 2 هذا للحظة. تعلمت النساء منذ فجر التاريخ البشري أن قيمتهم مستمدة 
من أجسادهم البشرية. رغم أنه من اا E‏ قول هذاء إلا أن الحففة 
الباقية هي أن النساء كانت تتم معاملتهن ب4 أغلب فترات تاريخ الحضارة على 
أنهن ممتلكات تباع وتشترى لأغراض الزواج والإنجاب. 

ولا شك 2 أن قيمة المرأة لا تستمد من جسدهاا ورغم ذلك» منذ بداية الزمان 
يقال للإناٹ أو يتم تعليمهن -ضمنياً أو مباشرةً- أن قيمتهن تنبع من أجسادهن. 

ومن ثم دعونا نفترض أن هناك إنسانة قيل لها منذ الأزل إن قيمتها تكمن 2 
جسدها (ورغم عدم صحة هذا إلا أن هذا هو ما تعلمته) . ولنزيد على هذا أن هذه 
الإنسانة تقديرها لذاتها ضعيف جدأ وكذلك احساسها بقيمتها. لديك اذا انسانة 
فيل لها إن فيمتها تكمن 4 جسدها ... وعلاوة على ذلك تقديرها لذاتها ضعيف 
ا 
أليس من المنطقي أن تلك الإنسانة ستعاقب ذلك الجزء من نفسها التي قيل لها 
أنه يمنحها قيمتها؛ الجزء المعروف بجسدها؟ وإذا كنت تنوي أن تعاقب جسدك 
لاشعورياً أليس من المنطقى أن تحرم نفسك الطعام؟ 

لقد أوضحت لك للتو 2 خمسة جمل الأسباب التي تؤدي بالإنسان إلى الإصابة 
باضطرابات الطعام. 

وأعي الآن أنه ما من امرأة تقرأ هذا الكتاب قد قيل لها حرفيا ”قيمتك تكمن 
4 جسدك"”. ولكن إذا تصادف أنك تميشين على كوكب الأرض وأنك امرأة» فمن 


۳4 الكشف عن الشفرة السرية 


المستحيل ألا تكوني قد تأثرت بهذا الاعتقاد؛ لأنه ببساطة كان يبحيط بك منذ قرون. 


الجنس الآخر 

أنا هنا أقصد: الرجال. 

ماذا تعلم الرجال عن مصدر قيمتهم؟ تعلم الرجال أو قيل لهم منذ فجر 
التاريخ إن قيمتهم تنبع من ممتلكاتهم. ألقابهم. مناصبهم؛ قيمة أملاكهم. 
أرصدتهم. حجم حساباتهم 4 البنوك؛ وهو ما أطلق عليه أجسادهم المادية (على 
اللقيض من الاجساد البشرية). 

رغم أنه من الخطأ سياسياً أيضاً أن أقول هذاء إلا أن الحقيقة الثابتة هي أن 
الرجال يقدّرون تقريبا بما يمتلكون أو ما يقدرون على كسبه فقط؛ تحقيق رغد 
اعيش للأسرة. ولكن هذا لا يشكل بالطبع قيمة الرجل؛ غير أن هذا هو المصدر 
الذي قيل للرجال أو تعلموا آنه يمثل قيمتهم. 

وعلى ذلك ماذا لو كان هناك رجل فيل له منذ الازل ان قيمته تنبع من ... ليس 
جسده البشري وإانما جسده المادي (رغم أن هذا معتقد خاطى إلا أنه ما تعلمه)؟ 
لنفترض علاوة على ذلك أن هذا الإنسان يكون لنفسه صورة سلبية جدا. أصبح 
لديك الآن إنسان قيل له أن قيمته تنبع من جسده المادي ... وزدت على هذا أن 
رول ا ف 

ليس من المنطقي أنه سيعاقب ذلك الجزء من نفسه الذي قيل له أنه منبع 
قيمته؛ وهو ما يعرف بجسده المادي؟ وإذا كنت تنوي لاشعورياً أن تعاقب جسدك 
المادي ليس من المنطقي أنك ستحرم نفسك النجاح؟ 


حاله بلا عنوان 
لقد أوضحت لك للتو الأسباب التي تجعلك تصاب بشيء لم تسمع به من قبل 


لأنه لم يكن يحمل اسما من قبل. لأن وجوده لم يكن ملحوظاً من قبل. وهو يعرف 
باضطراب النجاح. 


نواد سانت جون ۳o‏ 


ما هو اضطراب النجاح؟ إنه ما يحدث عندما يكون رأي الإنسان 4 نفسه شديد 
السلبية -وهذا ما أطلق عليه الهراء العقلي- وعندما يتطور لديه لاشعورياً نمطاً 
سلوكياً يتسم بالإعراض عن النجاح أو إبعاده. 

اعلم ان هذا يبدو جنونيا؛ إلا 4 نظر عشرات الملايين منا الذين ظلوا يفعلونه 
طوال حياتهم دون أن يعرفوه. الساعة ۸:۲۰ مساءَ ج يوم ۲۰ من شهر اكتوبر 
عام ۱۹۹۷ء كنت أول من يكتشف وجود الحالة التي اطلقت عليها فقدان الشهية 
للنجاح. 

ولهذا السبب أدركت أيضاً أن التجويع قد يكون متعلقاً بشيء غير الطمعام؛ وأن 
عشرات الملايين منا 2 أنحاء العالم كانوا يحرمون أنفسهم النجاح؛ ولكن دون علم 
بما يفعلونهء فناهيك عن العلم بكيفية حل المشكلة. 

عندها أدركت أنني يجب أن أخرج هذه المعلومات إلى النور ليراها ملايين 
الناس الذين يشبهونني؛ هؤلاء الذين كانوا يبعدون النجاح دون أن يشعروا رغم 
قدرتهم الكاملة على تحقيقه. وكانت تلك اللحظة ميلاد الشفرة السرية للنجاح. 


ضفوط اضافية على النساء 

الاخظة شا د الام الت نها ے الجر السادن؟ لقد ارضخ السب الذى 
ل اسا انا هم لذن يحرمون أنفسهم الطمام وكذلك السبب الذي 
الرجال على الارجح هم الذين يحرمون انفسهم النجاح. ولكن مأذا لو كنت امراة 
تحرم نفسها النجاح؟ كيف يمكن أن يحدث هذا؟ 

الإجابة بسيطة: على مدي الخمسين عاما المنصرمة» دخلت النساء مجال 
العمل بأعداد غير مسبوقة. 4 الواقع. عدد القوة العاملة من النساء الآن يفوق عدد 
الرجال وتشير الأبحاث إلى أن النساء يشرعون 2 أعمال تجارية جديدة بمعدل 
أعلى من الرجال. 

تخيل ما مردود هذا على المرأة المعاصرة؟ بالإضافة الى ما يسمعه النساء عن 
ن قيمتهن مستمدة من اخسادشن: امنتخن بسمعن الان أنها مستمدة انشا من 
اجساذهن المادية! 


۳٦‏ الكشف عن الشفرة السرية 


وهذا يعني أن الفساء الآن يواجهن ضغطاً مزدوجاً وهو "المظهر الرائع" 
(الضفط الخاص بالجسد؛ المقياس الأنثوي التقليدي) و4 نفس الوقت “العمل 
الوظيفي الرائم" ”وتحقيق رفاهية الأسرة” (الضغط الخاص بالجسد المادي؛ 
المقياس الذكوري التقليدي). 

ضع ے2 اعشارك أن أيا هن هذه الشفرط ل بذكر يدا فن رطان التحبعات 
المحترمة. انها تختبى ا ا .. ولكتها موجودة 
دانا: تؤٹر ے ملایین النساء والرجال ے شتی اء العالم؛ رغم أنه لايعي وجودها 
سوى فلة فليلة من الناس. 

خلاصة القول أن المرأة المعاصرة ے2 يومنا هذا قد تجوع نفسها بالحرمان من 
الطعام و النجاح! جاء إلي العديد من تلامذتي من النساء يلتمسون العون لأنهن 
يحجمن عن تحقيق النجاح؛ ثم أخبروني بأنهن كن يمانين إما فقدان الشهية 
العصبي أو النهم العصبي 4 فترة ما من حياتهن. حتى ولو لم تمان اضطرابات 
الطعام من قبل؛ إذا كنت امراة فانت غالبا تواجهين ضغوط الحياة العصرية غير 


المهلنة. 

oe e ۱‏ + ن 
لطا ما کان أليكس ماندوسيان» مؤسس دار هريتيدج هاوس للنشر وأحد أوائل 
المعلمين الذين تعاملت معهم» يقول أن هناك حقيقتين ب4 الحياة: 


اہ اکل کل اسان رة 

۲. لم يصل أحد اليها حتى الآن. 

ولکن ما سبب هذا؟ بعد أن عملت مع عدد لا يحصى من اناس ے الندرات 
وبرامج الإرشاد التي أعقدها ٠‏ بت أدرك أنه بینما نخشی د نحن النشر ألا نكون على 


حقيقتنا فإن خوفنا الأكبر هو من أن نكون على حقيقتنا. 
عبر صديقي نیل دونالد ولش مؤلف سلىلة كتإ Conversations with OG0d‏ 


نواه سائت جون ۳Y‏ 


عن هذه الفكرة بعذوبة عندما قال "منذ الأزل وجل ما نريده هو أن نحب ونشعر 
بحب الآخرين لنا. ومنذ الأزل كل ما منعنا حدوثه هو أن نحب ونشعر بحب الآخرين 
لاء" 

ولذلك يهدف هذا الكتاب إلى أن يسمح لك بأن تكون على حقيقتك؛ يسمع لك 
بالنجاح. كيف ستحصل على هذا الإذن إذا لم يكن بحوزتك بالفعل؟ 

المسألة بسيطة. جل ما عليك فعله هو أن تتبع الشفرة السرية التي يتبعها 
لاشعورياً أغنياء وسعداء العالم. تلك التي لا يدركون حتى أنهم يتبعونهاء والتي 
لا يستطيعون إخبارك عنها؛ ليس رغبة منهم ب2 إخفائها عنك. ولكن لأن النجاح 
أصبح بالنسبة لهم فعلاً لا إرادياً مله مث التنفس أو القيادة بالنسبة لبقيتنا. 

وعندها ستكتشف كم هو رائع ان تعيش حياتك وقدمك بعيدة عن المكابح .. 


تعرف على نسبة الثلاثة بالمائة 


اردان غرفت غ عة اة جدا قن الاس لقد سبق ورأيتهم بالفعل على 
شاشة التليفزيون أو 2 الأفلام؛ ولابد وأنك رأيتهم أيضاً على خشبة المسرح يفوزون 
بجائزة تلو الأخرى 4 الاجتماع السنوي لشركتك. 

هؤلاء هم أنجح الناس 2 العالم. إنهم ينەمون بالكثير من الثروة والسعادة 
والفرح والسلام والصحة والعلاقات الودية؛ بمعنى آخر إنهم يمتلكون معظم ما 
نريده نحن البشر خلال رحلتنا المعروفة بالحياة. 

رجاءٌ لاحظ: أنني أتحدث بے هذا الكتاب عن الأثرياء السعداء؛ ما أسميه 
امتلاك الفنى والسعادة. هناك اليد من الاين اضحابة رات هان ل درون 
بالسعادة وكذلك معدمين ولكن سعداء (رغم ان و قلیلون) . ولكنني لاحظت 
أنه 4 حين يعتقد أغلب الناس أنك إما أن تكون سعيداً اوا و ا ف 
الناس يدركون أنك تستطيع أن تكون الاثنين معأً. 

أطلق على هذه الفئة الخاصة من الناس نسبة الثلاثة بالمائة. لاذا؟ حسنا 
لقد سمعت بقانون ۲١/۸٠‏ (والمعروف أيضاً بمبدأ باريتو)؛ ويشير إلى أن 1۸٠‏ من 
نتائجك تنبع من ۲١‏ من جهدك. ولكن يبدو أننا ے مجتمعنا الحالي نواجه ما 


۳۸ الكشف عن الشفرة السرية 


أدعوه قانون ۲/۹۷ ؛ أي أن قرابة ۲ من الناس يمتلكون أغلب ثروات العالم بينما 
تكافح نسبة 4۷ المتبقية من الناس من أجل البقاء. 
رغم أن هذه النسب قد لا تكون دقيقة وثابتة ومحكمة إلا أنك ستتحقق منها 
بنفسك إذا نظرت حولك. ألق نظرة على شركتك وستجد أن نفس موظفي المبيعات. 
سواء كان عددهم واحد أو اثنين أو خمسةء ينالون أعلى المكاقآت دائمأً؛ بينما لا 
ينالها الباقون أبدا. انظر إلى علاقاتك الشخصية تلاحظ أن قلة قليلة من الأزواج 
يظلون أزواجاً سمداء؛ بے حين يظل الآخرون أزواجاً فقط. تطلع 2 الناس من حولك 
2 المتجر ولاحظ كم منهم 2 كامل لياقته وصحته ... ومن منهم ليس كذلك. تطلع 
2 العالم من حولك تلاحظ ان ميسوري الحال يمثلون نسبة فليلة فقط من سكانه بے 
حين باقي السكان من الفقراء (أو على الأقل ممن لا يملكون الكثير). 
حسناء قد تقول أن الحياة ليست عادلة. يجب أن يوزع المال والثروة والصحة 
والسعادة بين الناس بالتساوي. انت محق» يجب ذلك؛ وهذه الاشياء بالفعل موزعة 
بالعدل. ولكن المسألة هي أن القليل من الناس يختارون امتلاكها واستفلالها 
الاأستلان الصح. ` 
هذه القلة المحظوظة تمثل ./١‏ ولكن هذا هو سرهم ”الأكبر": 
أنت أيضا يمكنك الانضمام لنسبة الثلاثة بالمائة ... 
ولكن فقط إذا تعلمت شضرتهم السرية واتبعتها. 


هناك أمرآخر 


أسمعك تقول الآن ”آه كنت أعلم أن 2 الأمر خدعةا" 

نعم هناك خدعة بالفعل. 

إذا كنت تعتقد أن أغلب الثروة والصحة والسعادة والقرح والحب والحظ 
-باختصار جميع الأشياء التي نريد نحن البشر الحصول عليها- يستحوذ عليها 
من سكان العالم. فعليك أن تستوعب أن هذه الأشياء ليست بحوزة أحد. لا أحد 
يستطيع أن يمنع عنك الحب أو المال أو الحظ تماما كما لا يستطيع أحد أن يحول 
دون استغلالك كامل طاقاتك. 


نواه سانت جون ۴۹ 


ولكن أروع شيء وهوعلى غير المتوقع بالنسبة لهؤلاء الذين ينتمون لنسبة الثلاثة 
بالمائة: أنهم لا يستطيعون حةأ أن يخبروك كيف حققوا هذا! 

الم يسيبق لك أن سمعت خطبة او قرات كتابا او حضرت ندوة يلقيها أاحد هؤلاء 
الثلاثة بالمائة؟ بالطبع حدث هذا ولكنك فقط لا تدركه. أتذكر آخر ندوة قصدتها 
عن تنمية الذات؟ أو آخر كتاب عن كيفية زيادة مبيعاتك أو تنمية أعمالك؟ أتذكر 
تلك الخطبة التي ألقاها المستثمر فاحش الثراء؟ 

صاحب هذه الندوة أو الكتاب أو الخطبة كان بالتأكيد مؤهلاً لاشعورياً للسماح 
لنفسه بالنجاح. لقد كان بمعنى آخر ضمن نسبة الثلاثة بالمائة. ۰ 

ماذا أعني بقولي مؤهل لاشموريا للسماح لنفسه بالنجاح؟ عندما تحاول أن 
تفعل شيئًا جديدا -كان تمشي او تربط حذائك او تود سيارة او تجني مليون دولار 
أو ٠٠١‏ مليون دولار- فإن مستويات الأهلية الأربعة التي تمر بها هي: 

.١‏ عدم أهلية لاشعورية: تجهل أنك لا تعلم 

عدم أهلية شعورية: تعلم أنك لا تملم 

۳. أهلية شعورية: تعلم أنك تعلم 

؛. أهلية لاشعورية: تقوم بالأمر لا شعوريا 


فكر 2 قيادة السيارة. أتذكر أول مرة ركبت فيها سيارة وأنت فتى صغير؟ أنا 
بالطبع لا أذكر. لا أذكر أنني فكرت :"يا إلهي! عندما أكبر وأزداد طولاً حتى تصل 
أقد امي الصغيرة إلى الدواسات, ترى كيف سيكون شعوري وأنا أقود هذا الشيء ... 
لقف تسيت: مادا بطلقون عه“ 

المغزى هو أن شخصاً آخر كان يقود بك السيارة (إلا !ذا كان والديك قد سمحا 
لك بالقيادة هند الطفولة المبكرة: وة مل لك الحالة أود حًا أن أتحدث مغك) 
ولم تخطر على بالك قط فكرة قيادة سيارة. ولاذا قد تخطر لك؟ لقد كنت طفلاً 
کل مهمته الصیاح! ٤ e ٤ ٠‏ 

وبمد أن بلغت عمر الثانية عشر عاما مثلا بدأت تفكر: “عجبا لهؤلاء البالغين 
الحمقى الذين يمتلكون تلك الأشياء المجيبة المسماة سيارات والتي تساعدك على 
الذهاب أينما شئت ووفتما شئت ... وكل ما أملكه دراجة ولا يسمحون لي بقيادتها 


٠‏ الكشف عن الشفرة السرية 


على الطريق السريع فلا استطيع الابتعاد ... أعتقد أنني بحاجة إلى سيارةا” 

ثم تراءت لك فكرة تالية: "كيف سأفعل ذلك؟"” 

ثم اضطررت للانتظار ثلاثة أو أربعة أعوام أخرى حتى سمحوا لك بتعلم 
القيادة ... ثم ظننت ”هذا أفضل! أستطيع الآن الذهاب حيثما شنت وقتما شنت ولا 
أحد يستطيع أن يملي علي أفعالي!” حسناً لم تكن محةَاً بشأن تلك الفكرة بعينها. 
ولكنك رغم ذلك؛ مازلت تمضي قدماً. 

وما حالك اليوم؟ تجلس 4 سيارة أو شاحنة كبيرة أو صغيرة أو مركبة تدار 
بمصادر مختلفة للطافة وانت تتحدث 2 الهاتف أو تحتسي القهوة أو وأنت تضعين 
الزينة أو وأنت تنظر إلى السائقين من حولك أو تبحث عن محطة إذاعية جيدة أو 
تفكر ے2 اجتماعك التالي او تامر احذ طفليك ليكف عن مضايقة الاخر او تطلب 
من عامل الجراج مساعدتك لتوقف السيارة جانباً ... وبالإضافة لكل هذاء بالطبعء 
تقود السيارة. بعد أن أمضيت كل تلك السنوات 4 الانتظار والانتظار أصبحت 
القيادة أمراً تفعله دون وعي. 

عندما تقود سيارتك الآن. ألا تخطر لك أبدأ كل تلك الستوات من الانتظار 
الطويل. بالطبع لا( حتى أثرت تلك المسألة. متى كانت آخر مرة فكرت 4 كل تلك 
السنوات الطويلة التي انتظرتها لتقود سيارة؟ كم مرة. تقريباً أبدا؟ 

هذا بالضبط ما أعنيه: 


التعلم ممن ينجحون لاشعوريا 
لنعد ألى الحديث عن الثلاثة بالمائة؛ هؤلاء الذين يملكون ما يريده جميع من ے 
العالم. والمديد من هؤلاء أيضاً يدركون أنهم يستطيعون مساعدة الآخرين (وجني 
O e‏ 
أثق من أن أغلبهم يفعلون ذلك بدافع حقيقي لمساعدة الناس. وأثق من حسن 
نيتهم. ولكن المشكلة الوحيدة هي ... 


نواه سانت جون ٤١‏ 


عندما تصبح مؤهلا لاشعوریا لأآداء أمرما 
فإنك غالبا لا تعرف كيف 


لى مدل اال غنذما كنت عمل ر اف نالة مرف كنت ماهرا ولكني 
ا SS‏ من آي شخص 
إحدى خطوات الرقص. كنت ألاحظ الشخص الذي يفعلها بسلاسة وأسأله أن 
يعلمني كيف أفعل ذلك. وكان عادةٌ يقول أمورأ مثل: ”افعلها فحسب ... أدر رأسك 
.. ودر بسرعة فقط ..." أو يقول شيئًاً غير مُجدي على الإطلاق! 

أدركت ذات يوم أنني لم أكن أحرز أي تقدم وطلبت المون من أحد أقدم أعضاء 
الفرقة. لم يكن يفوفني بنية او قوة ولكنه كان المعلم الاقصل. لانه علمني بصبر 
e‏ ا TS‏ 
ما يچب عل ضعله. 

وينطبق هذا نفسه على الظاهرة المعروقة بالنجاح. قأصحاب أغلب الكتب 
والخطب وورش العمل التي تتناول موضوع "كيف د ا ينتمون ألى نسبة 
اللا ذة با لماته؛ وهم ذوو النجاح الفطري. ولا افص بهذا أن هؤلاء لا یيکدون ے2 
عملهم أو أنهم لم يقدموا تضحيات ليصلوا إلى ما وصلوا إليه؛ فأصحاب النجاح 
الفطري يحتاجون إلى الكد ب4 العمل كبقيتنا. ولكن ما أعنيه هو أن: 

أسباب النجاح الحقيقية غالبا ما تكون كامنة 
وغيرمتوقعة حتى -بل وخصوصا- بالنسبة لهؤلاء 
الذين ينجحون دون وعي. 

هناك أمر يفعله أصحاب النجاح القطري (نسبة الثلاثة بالمائة) دون وعي. 
ومهما أخبروك عن أسرار نجاحهم فلا يستطيعون |إخبارك بما لا يعون. هذا بمثابة 
أن تطلب من سمكة أن تحدثك عن الميام! 


4۲ الكشف عن الشضرة السرية 


لذلك کان لابد من وجود إنسان ذي تعليم عال وادجاز ضعيف مثلي -وحدوٹث 
تفيرا غير ترقا الأ ار ندرك أن عة اثلا ك الا عن هزلاء يشون 


بموجب شفرة لا يعون وجودها. وليتنا دبع هده الشفرة ... 


الجوهر والتصرفات 

الشفرة السرية للنجاح هي أسلوب حياة يجمع بين الجوهر والتصرفات. إنه أحد 
أسرار العيش» ويختلف عن الأرقام السرية لخزنة ما. 

يأتي الجوهر ك المقام الأول وهي أن تكتشف ذاتك الحقيقية. ثم تأتي طريقة 
التصرف وهي التصرف بما يتناسب مع تلك الذات. سيسمح لك هذا الجوهر 
وطريقة التصرف مجتمعان بأن تحقق أكبر نجاح ممكن. كيف نقعل هذا؟ بإتباع 
الخطوات السبعة للشفرة السرية للنجاح. 

قد تتساءل اذا تمد الشفرة السرية للنجاح سرا ب2 المقام الأول. اذا لا يعلمها 
جميع الناس؟ أعتقد أنها بقيت سرا طوال هذه المدة بسببين: 


.١‏ لأن نسبة الثلاثة بالمائة أنفسهم لا يعلمون بوجودهاء حيث إنهم لا يدركون 
بعقلهم الواعي أنهم بتبعونها فن الاساس: 

: لان الشفرة لا يمكن ان توجد ے عالم الوعي الذي تسوده متطلبات 
وضغوط الحياة اليومية. ولكنها تكمن ے الأعماق وتتطلب رؤية جديدة للظاهرة 
المعروفة بالنجاح. 


يكشف كتاب الشفرة السرية للنجاح عما تفعله لاشعورياً نسبة الثلاثة بالمائة. 
تلك الأمور التي لم يستطيعوا قط أن يصرحوا بهاء لأنهم مؤهلين لا شعورياً للسماح 
لأنفسهم بالنجاح. 


نواه سانت جون ۳{ 


لماذا يجب علي أن أتبع الشفرة على أية حال؟ 
قد تكون الآن تتساءل عن هذا. يستحيل على عقلك 2 الواقع ألا يطرح مثل هذا 
السؤال! (أتذكر ميزان النجاح؟) فلنكشف عن أوراقنا الآن. 
من خلال عملي مع عشرات الالاف 4 ورش العمل وبرامج الإرشاد الخاصة 
التي أنظمها. أقدم لكم الفوائد السبع الرئيسية (الأسباب الدافعة) التي لاحظت 
أن طلابي يشعرون بها بمجرد أن يعيشوا الشفرة: 
.١‏ ستتخلص من الهراء الموجود 2 عقلك والذى يحول دون نجاحك. 


۳. ستتحسن جهودك التي تبذلها 4 اجتذاب المزيد من العملاء أو زيادة 
المبيعات. 


٤‏ ستنعم بعلاقات أفضل مع نفسك والآخرين. 
سداد ك سك قاتا 
٦‏ ستخالحك مشاعر فياضة من السعادة والترابط والبهحجة والحماس والحب. 


تدا ددرا ونىىش دورك 2 الحاة. 


لا مريد من الهراء العملي 
عندما تتبع الشفرة فأكبر فائدة ستعود عليك (وأكبر ما يعد به هذا الكتاب) هي 
أنك ستتخلص من الأسباب الكامنة وراء إحباط النفس. والخوف من النجاح 
ومتلازمة القدم الموضوعة على المكابح. أريدك أن تستوعب أمراً بالغ الحيوية 
هنا. السلوكيات المدمرة للذات والتي تحول دون نجاحك هي على وجه الدقة: 
سلوکیات. 


٤٤‏ الكشف عن الشفرة السرية 


السلوك هو تصرف تفعله بدافع شيء آخر. قإنك لا تفعل شْيئًاً بلا سبب. 
السبب الحقيقي وراء السلوك الإنساني كله هو الأسباب الدافعة والأسباب المانعة. 
وهذا يأخذنا إلى الحقائق الجوهرية 4 منهجي» والتي تعد ب4 حد ذاتها تفييراً 
جذرياً ب مجال تنمية الذات: 

لايسعك تغييرسلوكك 
على المستوى السلوكي. 

دعني أضرب لك مثالاً. إذا كنت ناضجاً بالدرجة الكافية لتقراً هذا الكتاب. 
فإنك على الأرجع تأخذ حماماً كل يوم قبل أن تقصد العمل أو المدرسة أو تبداً 
يومك. لماذا؟ لأنك إذا لم تفمل ذلك سيراودك شعور بغفيض! 

ومن ثم بوسعك ألا تستحم. إذا أردت ذلك قبل الذهاب إلى العمل. فلماذا لا 
تقعل ذلك ريما ا السؤال من قبل. لماذا لا تفعل ذلك؟ 


بالضبط. السبب الذي يجعلك ت تستحم كل يوم قبل أن تبدأً يومك هو أنها عادة 
لاشعورية. ان فكرة الامتناع عن هذه العادة لم تخطر لك 2 الواقع قبل هذه اللحظة 
لأنك تفعلها منذ زمن طويل. 


هل تستطيع إذأً أن تذهب للعمل بدون استحمام؟ بالطبع تستطيع. ظماذا إذاً لا 
تفعل هذا؟ لأن عواقب ذلك لن تروق لك سواءٌ كانت نابعة من نفسك أو من نظرات 
الاستياء التي سيرمقك بها زملاؤك. 

لديك إذاً جميع الأسباب التي تدفعك إلى الاستحمام والأسباب التي تمنعك 

من ألا تستحم. هاتان القوتان معا يولدان الدوافع القوية جداً واللاواعية وراء 
الاستحمام قبل العمل. 

ولكننا قررنا للتو أنك تستطيع الذهاب إلى العمل بلا استحمام إذا أردت ذلك. 
(لا أوصي بهذا بالمناسبة كما أن زملائك لن يحبذوه كذلك). إنك بمعنى آخر 
aE RE Ca SE‏ 

غير أن غلبة الأسباب الد افعة على الأسباب المانعة تجعلك تؤد i‏ الاستحمام 
قبل الذهاب للعمل. ولهذا قد تمرف كيف تفعل شْيئًاً ولكنك لا تسمح لنفسك بفعله 
ادا 


ولل تهر الاسات الداقة د اتا اند غل رة اة 


نواه سانت جون 0٥‏ 


تخطي السلوك 

رأينا للتو أن إحجامك عن النجاح مسألة أسباب دافعة ومانعةء وأنك لا تستطيع 
أبداً أن تحل مشكلة الأسباب بتقديم الكيفية حلا. كما أدركنا أن برامج النجاح 
التقليدية تركز على كيفية النجاح؛ وأن استخدام هذه البرامج لرفع أقدامك عن 
المكابح بمثابة دق مسمار ے جدار باستخدام منشار الي. 

قبل صدور كتاب الشفرة السرية للنجاح كانت كل المحاولات لحل مسالة ”رفع 
الأقدام عن المكابح” تعمل على المستوى السلوكي. أخبرنا الأشخاص الذين يمثلون 
نسبة الثلاثة بالمائة أن نفكر بإيجابيةء نحدد أهدافناء وننفذ (وهذه هي كيفية 
النجاح). وينما هذه النصائح خاطئة بنفس درجة خطأ استخدام المنشار إلا أن 
المشكلة تكمن 4 نها سلوكيات. وكما رأينا للتو ے مثال الاستحمام قبل الذهاب 
للعمل لا يمكنك حل مشكلة سلوكية على مستوى السلوكيات. يجب أن تتعمق 2 
سلوكك لتصل إلى الدوافع التي تسببه أو تمنعه. 

وهذا هو ما بقوم عليه كتاب الشفرة السرية للنجاح. هذا هو السؤال الذي 
أجابت عنه نسبة الثلاثة بالمائة لا شعوريأء وهذا هو السبب المحدد الذي يجعلهم 
يسمحوا لأنفسهم بالنجاح ولا يضعوا أقدامهم على المكابح. 

وهذا هو السر الذي يستطيع بقيتنا الآن أن يتشاركوا فيه؛ ما دمنا نتبع 
رة 

أروع ما 2 الشفرة هو أنك لا تستطيع أن تمتنع عن النجاح إذا نفذت ببساطة 
الخطوات السبعة لتلك الشفرة. وعلى ذلك إذا لم تنفذ الخطوات السبعة للشفرة 
السرية. فلا أستطيع أن أعدك بشيء. سأعدك 2 الواقع بشيء واحد: ستظل 
أقدامك على المكابح. 

النظام الذي ادرسه ليس بسحر. لا يسعك ان تكتفي بقراءة هذا الكتاب ثم 
تضعه جانبا وتقول ”حسناء لقد انصلح امري!" والا كنت کمن يقرا كتاب عن 
تنظيف مكتبه ويتوقع منه أن ينظف من تلقاء نفسه (رغم أن ذلك سيكون لطيفاء 
أليس كذلك؟) 

لابد أن تتخذ خطوات فملية. المغزى من هذا هو أنك إذا قمت بيساطة بالخطوات 
السبعة للشفرة السريةء فمن المستحيل أن تمتنع عن إدراك النجاح. اتبع الشفرة 


٦‏ الكشف عن الشفرة السرية 


تخلص من أفكار تحطيم الذات إلى الأبد. لا أقول هذا لأشعرك بالراحة؛ ولكن 
ما أقوله هو نتاج لخبرتي مع عشرات الآلاف من الطلبة الشاكرين الذين حضروا 
ندواتي وبرامج ارشادي. 

الآن وقد بت تمرف ما ستناله اذا اتبعت الشفرة. وتعرف أنه يجب عليك اتخاذ 
خطوات فعلية لتجني هذه الثمار؛ فقد حان الوفت للكشف عن الخطوات السبعة 
التي يقدمها كتاب الشفرة السرية للنجاح. 


هرم السماح 


اكتشف قدرتك على الرفض 


من الذي تحاول حمایته ؟ 


وجراحة استبدال الأهداف 


المرايا الصديقة والملاذ الآمن 


الأسئلة التأكيدية 


يسهل فهم الخطوات السبعة ولكن تنفيذها يتطلب جهداً كبيراً. بدءً من 
الخطوة الاولى ستتقدم نحو فمة هرم السماح بالنجاح» لتميد برمجة عقلك 
اللاواعي حتى لا تقيدك ابدا الاسباب المانعة التي تحول دون حصولك على المزيد 
من الثروة والسمادة. 
الخطوة ١‏ هي الأسئلة التأكيدية. ولا أقصد التأكيدات الخبرية وإانما 
الأسئلة التي تمنح القوة والتي تغير على الفور أنماط التفكير المعتملة ب4 اللاوعي 


نواه سانت جون 4۷ 


من السلبية إلى الإيجابية.باستخدام الأسئلة التأكيدية بدلا من التأكيد ات الخبرية 
ستتجسد الأمور التي تريدها بضعف السرعة ونصف المجهود. 

ے الخطوة ۲. المرايا الصديقة والملاذ الأمن. ستتعلم كيف تحصل على دعم 
غير مشروط 2 حياتك وعملك وعلاقاتك. هذه هي الخطوة اللاشعورية الأساسية 
التي يتخذها من يمثلون نسبة الثلاثة با لمائة؛ وبدونها لن تصل أبداً لطاقاتك 
كاملةٌ. 

الخطوة ۲ هي أنظمة الدعم. شأنها شأن منزلك أو جسدك» تحتوي حياتك 
واعمالك التجارية على انظمة ضرورية لابد ان تعمل بصورة صحيحه لتحقيق 
أقصى نجاح بأقل مجهود. تستخدم نسبة الثلاثة بالمائة الناجحة أنظمة الدعم 
الخمسة هذه دون أن يشعروا؛ أتبع هذه الخطوة وستلحق بهم. 

تتناول الخطوة ؛ مسألة شائكة وهي متى يكون الوقت مناسبا لتحدد أهدافا ے 
حباتك. 2ے المناطق الخالية من الأهداف ستتعرف على ضرورة التوقف من أجل 
اعادة تزويد نفسك بالطاقة والحيوية كل يوم. 2 جراحة استبدال الأهداف. 
ستكتشف ما إذا كانت الأهداف التي وضعتها تخصلك بالفعل أم أنها لشخص آخر 
وقمت أنت باعتناقها. 

الخطوة ۵ هي سؤال ربما لم تطرحه فط: ”من الشخص الذي أحاول أن احميه 
أوأعاقبه أو أرضيه؟ »ما ان اتخدذ العديد من الناس هذه الخطوة حتى أدركوا نهم 
بحجمون لاشمورياً عن النجاح ليحموا أو يعاقبوا شخصاً آخر. وما إن تحرروا من 
هذه القيود المستترة حتى نعموا بزيادة مذهلة 4 كل من الدخل وراحة البال بسرعة 
رة 

الخطوة ١‏ هي أن تكتشف قدرتك على الرفض. لقد فقد الكثيرون القدرة على 
تول كلمة لا؛ أي قدرتهم على رفض مطالب الآخرين. عندما تفقد هذه القدرة 
على الرفض تضبح خاضعا لخطط أغمال الآخرين» مها يعني انك بذلك تنحي 
أخاامك وطموائك جاتا؛, ساطظىك على مض الطرق البسيظة والفمالة انكف 
قدرتك على الرفض لكيلا تصبح أحلامك أقل أهمية من أحلام الآخرين. 

وأخيرأًء الخطوة ۷ اعثر على أسبابك. وهي تتعلق بمهمتك. بالهدف من 
وجودك 2 الحياة؛ بمطلق أسبابك الد افمة. يجهل معظم الناس الهدف من وجودهم 
4 هذه الحياة. ويقود هذا الجهل إلى اختبار مشاعر تتنوع بين الإحباط والفضب 


٤۸‏ الكشف عن الشفرة السرية 


والضجر والاكتئاب واليأس بے أعمق مجاهله. عندما تجد أسبابك وتتم خطواتك 
اة ستنضم لنسبة الثلاثة بامائة؛ لأنك ستصبح ضمن النسبة الضئيلة من 
البشر الدين لا یدرکون الهدف من وجودهم فقحسب وانما a‏ بمتلكون الأدوات 
اللازمة ليجعلوا العالم مكاناً أفضل لأنفسهم ولا خرن جا 


هل أنت نت على استعداد 
لترفع أقدامك عن المكابح وننطلق؟ 


الباب الثاني 


الشصرة 


الفصل ٤‏ 
الخطوة ١:الأسئلة‏ التاكيدية 
کل كلمة أتضوه بها يجب إدراكها ليس على أنها تأكيد وإنما سؤال. 


- نيلز بور عالم الفيزياء الحاصل على جائزة نوبل 


اكتشف قدرتك على الرفض 


من الذي تحاول حمايته ؟ 


" 


وجراحة استبدال الأهداف 


المرايا الصديقة والملاذ الآمن 


الأسنلة التأكيدية 


کان الوقت شهر إبریل عام ۱۹۹۷. وكان صباح يوم نضر كفيره من الأيام 2 نيو 
انجلاند. كنت أسكن 2 غرف الطلبة بالجامعة التي كنت أدرس فيها بقسم 
الدراسات الدينية. وكانت الغرفة واسعة لدرجة انك اذا وقفت ے2 منتصفها 
استطمت ان تلمس جدرانها على الجانبين. 

لقد كان ذلك هو الصباح الذي تغيرت فيه حياتي أثناء الاستحمام. 


0١ 


o۲‏ الخطوة ١١‏ الأسئلة التأكيدية 


كنت أنظر ب الليلة السابقة 2 أرجاء غرفة نومي الصغيرة وأدركت أنني 
ألصقت الكثير من المقولات أو التأكيدات الخبرية 2 أرجائها لأمنح نفسي شعورا 
افضل. اذا كنت قرات كتابا من كتب مساعدة الذات او حضرت ورشة عمل عن 
النجاح خلال الأربعين عاماً الماضية فقد سمعت غالبا عن عبارات التأكيد. لاذا؟ 
لأن جميع مدربي النجاح التقليدين تقريباً ينصحونك باستخدامهاا 

والتاكيد كما تعلم هو إقرار شيء تريده أن يصبح واقعا ب24 حياتك. ومن امثلة 
التأكيدات التقليدية: ”أنا سعيد؛ صحيح البدن» وثري". "أحظى بالكفاءة المطلوبة". 
"أنا ثري”. وبما آنني بذلت الكثير من الوقت والمال 2 دراسة الكتابات التقليدية 
عن النجاح» وبما أن جميع معلمي النجاح التقليديين ينصحون باستخدامهاء هقد 
أمضيت سنوات ے كتابة العبارات التأكيدية والتفوه بها. 

ولكن لسبب ما ظلت حياتي متعثرة. 


الأاستحمام الذي غير حياتي 

ذاك الصباح وبينما كنت أستحم؛ دارت بعقلي تساؤلات. بدأت أسأل أسئلة بسيطة 
ولكنها عميقة عن طبيعة الحياة؛ حياتي. ومن هذه الاسلة: 

"اذا كنت آفعل ما ينصحوننى a‏ تلك التأكيدات منذ سنوات عديدة. 
فكت لاان حاف مرد راا 

"اذا كنت أحدث نفسي بهذه العبارات الإيجابية منذ سنوات. فكيف لا أشعر 
بالرضا عن نفسي؟” وكذلك: 

"لابد من وجود طريقة أفضل تجماني أصدق أن بداخلي شيئاً جيدأ. ولكن ما 
ك ب 

وعندها كان الاكتشاف الذي توصات إليه. 

ادركت أن العقل البشري يتساءل دائما ويبحث للاسئلة عن إجابة. 4 تلك 
اللحظة. أدركت أن الفكر 2 حد ذاته عبارة عن عملية تساؤل وبحث عن إجابات 

ففكرت بك أنني إذا كنت محقاًء فقد ورد إلى ذهني تلقائياً سؤال بسيط؛ ذلك 
السؤال الذي غير كل شيء: 


نواه سانت جون or‏ 


«إذا كان التفكيرالبشري هو عملية تساؤل 
وبحث عن إجابات للأسئلة... 


فلماذا نتخبط ونتفوه بأمور لا نؤمن بصدقها؟» 


لم أستطع التوصل لإجابة وافية عن هذا السؤال. 

وعندها تغير كل شيء بالنسبة لي؛ وبالنسبة لعشرات الآلاف من تلامذتي 
(الذين يطلقون على أنفسهم المخلصين) بي أنحاء المالم والذين تعلموا منذ ذلك 
الحين كيف يطبقون ما اكتشفته عندما كنت أستحم. 

اسمعوا لي بأن أوضح وجهة نظري ... 


لماذا لا تظح التأكيدات الخبريه 
کمایروج لھا 


نعلم جميعاً أن عبارات التأكيد هي إقرار أمر تتمنى أن يكون حقيقياً. ومن أمثة 
هذه العبارات التقليدية أن تقول: ”أنا ثري”. 

حستاأًء فلنجرب ثانية أن نقولها 

فلتقل لنفسك ب الحال ” أنا ثري”. 

جرب أن تقولها ثانية ”آنا ثري“. 

أتسمع ما حدث لتوب4 عقلكة 

لمد انطلى صوتاء صوتا یمول: 

“نمم» هذا صحیيح!" 

إن الحقيقة الجلية والبسيطة هي أن أغلبنا يشك ك العبارات التأكيدية التي 
بستخدمها. لماذا؟ لأننا نحاول أن نقنع أنفسنا بأمر وعقولنا لا تصدقه. 

والآن يدرك معلمو النجاح التقليديون (وتذكر أن أغلبهم يسمحون لأنفسهم 
لاشموريا بالنجاح) أنك قد لا تصدق التأكيدات التي تستخدمها. فأخبروك. 


o٤‏ الخطوة ١‏ الأسئلة التأكيدية 


بحسن نية. أن جل ما عليك فعله هو تكرار قول هذه التأكيد ات لآلاف بل وملايين 
ارات خت تصدقها أخيرا. 

لنفترض أنك كنت تتشبث بأفكار سلبية (مثل: "أنا فقيرء ووحيد وأعاني 
ضيق ذات اليد"). فقررت أنك ترید أن تتحسن ... واتجهت للتأكيد ات الإيجابية 
(مثل: “أنا ثري وسعيد. وأمتلك ما يكفي") ... وبعدها ... لم يحدث لك شيء على 
الإطلاق؟ 

وأنا أيضا. وكذلك عدد لا يحصى من الناس. عذرأء ان كل ما حصلنا عليه كان 
مناشیر, فماذا كنتم تتوقعون أن نستخدم غيرها؟ 

ولكن لماذا؟ لماذا لم تفلح التأكيدات مع أغلبنا؟ إذا كان الأمر هيناً كما يرى 
المعلمون التقليديون, فلماذا لم يحدث شيا لبقيتنا هل كنا ببساطة عاجزين عن 
التفكير بإيجابية؟ هل كان يعوزنا الذكاء. الحافز, التعليم ... أم أننا لم نبذل جهدا 

الإجابة هي: لقد حصلت على الأداة غير ا لمناسبة للقيام بالمهمة. 

قيل لك إن بإمكانك تغيير عقليتك بالعبارات الخبرية ... ب4 حين أن عقلك 
يستجيب بطبيعته إلى الأسئلة. 

قيل لك إنك تستطيع التغفلب على المعتقدات السلبية باستخدام العبارات 
الخبرية ... &ے حين أنه من الأيسر أن تغيرها باستخدام الأسئلة. 

ماذا أعني حقا؟ 


ما هي حفيفة کل مشکلۀ ستواجهها؟ 
إننا بطبيعتنا نخشى المشكلات. ونحاول أن نتجنبهاء أو نتجاهلها. أو نهرب منها. 
ولكن المشكلة 4 الوافقع هي ببساطة سؤال لم تعثر له على إجابة بعد. 
أعرض هنا بعض المشكلات العامة الخطيرة والأسئلة المتعلقة بها: 


نواه سانت جون 00° 


الاحتباس الحراري العالمي: ”كيف يمكن أن نكف عن تدمير كوكب الأرض 
ونعيش مع ذلك الحياة التي نتمناها؟" 

الفقر: كيف يمكن أن نوزع الثروة بالتساوي 2 العالم حتى لا يضطر البعض إلى 
اليش بدون الضرورات الأساسية للحياة؟" 

البطالة: ”كيف نستطيع أن نلحق الجميع بالوظائف التي تدر الثروة لهم وتساعد 
أيضاً على الارتقاء بالمجتمم؟" 

(لاحظ أنني لم أقل أن هذه الأسئلة بسيطة. ولهذا السبب لم نتوصل لكل 
اجابتها إلى الآن!) 

ماذا عن المشكلات التي يواجهها الناس على المستوى الشخصي والمهني؟ 

الرغبة 2 تحقيق نجاح أكبر: "كيف أحقق نجاحاً أكبر بك حياتي وعملي؟" 

قلة التنظيم: ”لماذا أعجز عن العثور عما أريده؟“ 

البحث عن الرفقة: "اذا لا أقابل فارس أحلامي/فتاة أحلامي؟” 

إذا أردت تغيير أي من هذه الأمورء فيمكنك استخدام طريقة التأكيد التقليدية 
بأن تقول مثلأً: ”أنا إنسان ناجح. أنا منظم. أمتلك المهارة الكافية”. وغير ذلك. 

قد تصدق هذا وقد لا تصدقه. فإذا نجحت باستخدام هذه التأكيدات. 
كان خيرأ لك. أما إذا وجدت أنك لا تصدق عبارات التأكيد الخبرية هذه 
(كأغلب الناس). وكنت غير راض تماما عن النتائج. فلماذا لا تجرب شيئاً 2 
غاية البساطة. ولكنه أيضاً شديد الفاعلية. وهو ما أغفله أغلب مدربي النجاح 
التقليديين من البدايه: 

بدلا من العبارات الخبرية التي لا تصدقها ... 
لماذا لا تسأل سؤالا يغبر حياتك؟ 


0 الخطوة :١‏ الأسئلة التأكيدية 


اکیف یمکن ان تشكل حياتك 

كان الاكتشاف المذهل الذي توصلت اليه أثناء استحمامي ے2 ذلك الصباح املصيري 
من عام ۱۹۹۷ هو أنك تشكل حقيقة حياتك 2 هذه اللحظة بعينها بطريقتين: 
بالعبارات الخبرية التي تحدث بها نفسك والآخرين وبالأسئلة التي تطرحها على 
نفسك وعلى الأخرين. 

ركز مدربو النجاح التقليديون قدراً كبيراً من جهدهم على إقناعك بتفيير 
العبارات الخبرية التي تقولها. ولكن قبل ذلك اليوم الذي أخذت فيه حماميء لم 
يكن هناك من استوعب تماما أو أوضح كيفية استغلال؛ القوة الرائعة لما يحدت 
عندما تغير استلتك. 

إن بعقلك ما يمكن أن تطلق عليه وظيفة البحث اللي مما يعني انك إذا 
طرحت على نفسك سؤالا أخذ عقلك 2 البحث عن إجابته. (يشير علماء النفس إلي 
هذه الوظيفة التي يؤديها العقل البشري باسم عامل الافتراض المسبق الضمني). 

درس أعظم المعلمين على مدار التاريخ الحقيقة 2 المقولة التي تقول "من زرع 
حصد”. وهو ما يعرف بقانون الزرع والحصاد (وقد أطلق عليه إميرسون القانون 
الأول) أو قانون الجذب. وهذا يعني أن ما تركز عليه (بذور الفكر التي تزرعها 
باستمرار) سینموویٹمر. 

نصحك معلمو النجاح التقليديون بأن تفير تفكيرك إذا أردت لحياتك أن تتغير. 
وهم محقون إلى حد ما. غير أن ما نصحوك به كان قاصراً تقريباً على تفيير 
العبارات الخبرية التي تقولها؛ ب4 حين تجاهل تماما الأسئلة التي تطرحها. 

وحتى 2 العصور الماضية. تذكرنا الأقوال المأثورة. ”أنت لا تملك لأنك لم تطلب" 
و"أطلب وستنال ما طلبته". 

اذا غيرت فقط العبارات التي تخبر نفسك بها 
بدون أن تغيرالأسئلة التي تسألها لنضسك 
فإنك تهدر أسرع وأيسر وسيلة تم اكتشافها 
على الإطلاق لتغيير حياتك. 


نواه سانت جون ov‏ 


كيف عالجت فتاة عمرها ٠١‏ عاما 
فلمها الفهري 
تلقيت اتصالاً من ماري وهي موظفة مبيعات محترفة من ولاية ويسكونسن كانت 
قد حضرت إحدى ورش العمل للتدريب على الشفرة السرية للنجاح. وكانت اولى 
الكلمات التي نطقت بها: “عملك قد غير حياتي!” عندما سألتها عن قصدهاء روت 
لى القصة التالية: 
بعد أن حضرت حلقتك الدراسية وتعلمت كيف أستخدم الأسئلة التأكيدية. 
ادرگت ان هذه الطريقة إذا نجحت معي فستنجح أيضاً مع ابنتي ستيفاني 
البالغة من العمر ١١‏ عاما. إنها طالبة متفوقة تحصل على تقدیر امتیاز ے كل 
لادا رسوا الدرسة وها انت ان قا قفرا مها 
لقد كانت ستيفاني تقلق لدرجة تسبب لها اضطرابات حادة ب4 النوم. كانت 
ترقد مستيقظة نتيجة للقلق ليال عديدة. حتى تأتي إلى غرفة نومنا 2 النهاية 
جربنا کل شيء. کنا نقرألها. كنا نصلي معها. حتى أننا كنا نفكر 4 اخضاعها 
لعلاج نفسي. ولكن القلق -وليالي الأرق- استمر. كانت تبكي وتسألني: "اذا 
أقلق إلى هذا الحد؟"” كان قلبي ينقطر وأنا عاجزة عن مساعدة ابنتي. 
وأختراء هندها سحتك درس الاسة الناكدة سے ورش غملك ادركت 
أن هذه قد تكون الإجابة التي كنت أدعو للعثور عليها! عندما عدت من حلقتك 
الدراسية علمت ستيفاني كيف تستخدم الأسئلة التأكيديةء وتحدثنا طويلاً عن 
الأسئلة التي تستطيع أن تحدت التغيير الأكبر 4 حياتها. 
كانت متحمسة مثي تماماً! وكانت الأسئلة التي توصلنا إليها هي: 
"ناذا لا أشمر بالقلو$" 
”اذا أهنا بالفوم طوال الليل؟" 
lil”‏ اودع ثقتي بين يدي الله" 
ilU”‏ يحبني جمیع أأصدقائی؟" 
اذا اجب فف“ 
انها الأن فتاة مختلفة! 


0۸ الخطوة ١؛‏ الأسئلة التأكيدية 


منذ أول يوم بدأت تستخدم فيه الأسئلة التأكيدية -كان ذلك حقا اعجازاء 
لقد تفيرت للنقيض بسرعة شديدة- توففت ستيفاني عن القلق. كما أاصبحت 
أكثرسعادة واسترخاء وسلاما داحلا وات فلم كم بصب ذلك على 
المراهقين هذه الأيام وخاصة الفتيات المراهقات! 

كانت كتبك أول كتب مساعدة الذات التي أقرأها وأنفذ 4 الواقع التمرينات 
التي توصي بها. أشكرك على إحداث كل هذا الاختلاف 4 حياتنا! 


ثم أخبرتني ماري أن الأسئلة التأكيدية لم تحسن عملها وتمكن ابنتها 
من التخلص من القلق فحسب. ولكن ماري أخذت أيضاً تشاركها مع كل من 
قاد 

عندما قال لھا زوجها سکوت أنه لم یکن متحمساً لعمله بدأت ماری تسأل 
السؤال التأكيدي: ”اذا ستأتي الوظيفة المناسبة إلى سكوت؟"” 2 غضون أسابيع. 
نال سكوت الوظيفة التي كان يحلم بها. وقد كانت: وظيفة بمدرسة ستيفاني 
الثانويةء تماما حيث أراد أن يعمل. ما رأيك بهذا كبرهان على نجاح الأسئلة 
التأكيدية؟ 


الأسئلة التحفيزية مقابل الأسئلة التعجيزية 

هل تعلم ما يفعله أغلب الناس بحياتهم؟ يطرح أغلب الناس دون أن يدركوا أسئلة 
سلبية تمجيزية؛ ويهجبون من أنهم لا يصلون للنتائج التي يحلمون بها. 

تبح هده الأسلة التحفيزدة مقايل الأستلة التفجيرة. تدا ااا 
التعجيزية لأنه & حين أنك تألف أكثر هذا النوع من الأسئلة. إلا أنها أيضاً الأسئلة 
التي تحتاح إلى التخلص منها ے2 أقرب وقت ممكن. 

فقن امقلتها لادا اشر يكل هذا الخو ادا لإ جى اعد ادال أجضل 
على الفرص التي يحظى بها الآخرون؟" لا أحد يسأل هذه الأسئلة بوعي أو عن 
عمد ولكنك قد تكون تسألها دون أن تشعر. 

جرب هذا. قل هذه الأسئلة التمجيزية بوعي وصوت مرتفع. لاحظ شعورك وأنت 


نواه سانت جون ۵۹ 


تقول: "اذا لا أملك مالا كافياً؟ كيف أشعر بكل هذه الوحدة؟ اذا أنا فاشل الى 
هذه الدرجة؟ لاذا لا أحسن القيام بأي شيء؟ لا يبدو هذا الشعور جيداًء ليس 
كذلك؟ 

النتيجة النهائية المترتبة على الأسئلة التمجيزية -سواءُ كانت على مستوى 
الوعي أم اللاوعي- هي أنك تسلط الضوء على ما تركز عليه. وبمعنى آخر عندما 
تلقي استلة سلبية تحصل على إجابات سلبيه. 

استخدم المساحة الخالية أسفل الصفحة 4 كتابة أكثر خمسة أسئلة تعجيزية 
تتردد ے ذهنك. نعم اريدك أن تفعل ذلك الان. 

قد تكون تلك الأسئلة مستمدة من شخص من ماضيك وقد تكون من اختراعك. 
من الهام أن تكتشف تحديداً أسئلتك التمجيزية المستترة لتتمكن من عكسها على 
مستوى التفكير الواعي. (ملحوظة: قد تحتاج إلى كتابة التاريخ بجوار السؤالء 
لتقيم مدى تقدمك عندما تعود إلى هذا الكتاب ب4 وقت لاحق). 

رجاءٌ افعل ذلك على الفور. سأكون 2 انتظارك عندما تعود. 


أكثر خمسة أسئلة تعجيزية تتردد 2 ذهني 


.0 


عدا انها ئة آلى حدما الس كذزك؟ 
هل أنت على استعداد للمثور على وسيلة أفضل؟ 


٠‏ الخطوة ١؛‏ الأستلة التأكيدية 
الأسئلة التحفيزية = الأسئلة المناسبة 

ارف قرفت غل اف اا ةا د د ا ا 
التحفيزية؛ وكيف أستطيع أن أبدأ ے طرحها بدلا من الأسئلة السلبية؟" أنا سعيد 
لأنك سألت! 

الأسئلة التحفيزية تجمل عقلك يركز على ما تملك مقابل ما تفتقر إليه. يفضي 
طرح الاسئلة التحفيزية إلى الشعور بتقدير الذات ورؤية إيجابية لصورة الفرد 
لذاته؛ لان عقلك يبدا 2 التركيز تلقائيا على مميزاتك الحقيقية بدلا من عيوبك. 
ولذلك تؤدي الأسئلة التحفيزية مباشرة إلى التوصل لإجابات تدل بوضوح وصدق 
فلل رانك اة 

فلنغير أسئلتك التمجيزية التي أوردتها 2 القائمة السابقة إلى أسئلة تحفيزية. 
كيف؟ اعكس الأسئلة ببساطة من سلبية إلى إيجابية! قعلى سبيل المثال. إذا كان 
سؤالك التمجيزى هو "لادا أنا فاشل إلى هذه الدرجة؟" فيجب أن يكون سؤالك 
التحفيزي هو “اذا آنا ناجح إلى هذه الدرجة؟" 

ا ا ك ر 


خمسة أسئلة تحفيزية جديدة 
سأبدا بے طرحها 


لنش هذا ممتعا؟ 


نواه سانت جون ٦1‏ 


فرت بتفير شيء ما ہے عقلك؟ 
أتملم؟ لقد اتخذت للتو الخطوة الأولى 2 مسيرة الشفرة السرية للنجاح. 
إن الهدف من الأسئلة التأكيدية 
هو تغييرالأسئلة التعجيزية إلى أسئلة تحفيزية. 


وبهذاء ستتحكم بوعي ے 


والتي بدورهاء وبموجب فانون الجذب. 
ستغير حياتك. 


کیف تحولت مبیعات موظف مبیعات ے2 شركة تأمین 
من ٠٠١‏ دولا ر الشهرالى ١٠٠ر١٠٠٠‏ دولار 2 السنة 
ذات يوم اتصل بمكتبنا براندون. وهو موظف مبيعات ج شركة تأمين بمدينة يوتاهء 
وتصادف أني تلقيت الاتصال. لقد أعجبت بالرجل على الفور. لقد كان ودوداء 
وصريحاء وأخبرني أنه کان قد أنفق ما يزيد على ۲١,۰۰۰‏ دولار على كل البرامج 
المتوفرة عن مساعدة الذات؛ ورغم دلك کانت مبیمعاته حوالي ۰ دولار فقطل ے 
الشهر. 
کان براندون قد سمع عن برامجنا وقرر أن يستثمر نقوده ب4 المواد التي تدرس 
المنزل التي نقدمها. وهذا ما حدث بعدها؛ على حد قول براندون نفسه: 


عدار امیت اکر فن فقوا شت اكرفن 7 ۰ دولار على کل شيء بدءا من 
الكتب. والشرائط. والحلقات الدراسيهة. لاصبح ممارس للبرمحة الفوية العصبية؛ 
كان ما حدث لي نتيجة استخدام الأسئلة التأكيدية حقاً أمراً مذهلاً. 

بعد تجربة مواد نواه ج المنزل مرة واحدة. ادركت انني كنت اطرح على نفسي 
استلهة تعحيزبة کانت تعوق نموی. فل E‏ احصل لی أية توصیات حديدة؟" 


E‏ الخطوة ١‏ الأسئلة التأكيدية 


أخذت على الفور أطرح على نفسية أسئلة تأكيدية إيجابية. 

ج البداية أخذت أسأل "اذا أتلقى توصيات كل يوم؟“ و2 غضون أربعة أيام 
كنت فد تلقيت تسع إحالات جديدة إلى عملاء جدد؛ ولم اكن قد تلقيت مثل هذا 
العدد ے آي وفت سبق. 

ولم تتوقف المتعة عند ذلك ,ر 

كتبت قائمة بمائة وخمسين سؤالا تاكيديا وبدات احملها معي 4 حافظتي اينما 
ذهیت. ٠‏ 

أتعلم أي هذه الأسئلة كان المفضل لدي؟ "لذا أجد من اليسير والطبيعي بالنسبة 
لي أن أحصل على ما أريد وأحقق ما أريد وأكون كيفما أريد؟” 

۰ قبل أن ألتقي بنوا كانت مبيعاتي تتراوح بین ۰۰٥۱دولار‏ إلى ۲۰۰۰ دولار 2 
الشهر. وے الشهر الاول من اتباع برنامج نواه ازدادت مبیعاتي الى ثلاثة اضعاف. 
(تذكر أن هذه الأرقام قد تم التدقيق فيها من قبل شركة تأمين!) 

وبحلول نهاية ذلك العام كان دخلي الشخصي قد زاد إلى خمسة أضمافه. 
وحصلت على لقب موظف العام. حدث هذا رغم أنني كنت أمر بتجربة طلاق ووفاة 
جدتي. 

ذلك العام الأول أدركت أنني كنت على استعداد إلى الدخول مجدداً 2 
علاقة. فاخذت اؤكد قدراتي لنفسي بسؤال: "لماذا احظى بكل هذا الحظ الوافر 
لأقابل فتاة أحلامي بهذه السرعة؟" 

فد اقل نارن يوه فان امراة را ولك الب ا عو افا نرا 
تقابلنا قبل ذلك بأسبوع واحد لما شعرت بالارتياح لمقابلتهاء لأنني كنت أريد امرأة 
یزید عمرها عن ۲۱ عاماً (کان عمري حینها ۲۷ عاماً)؛ وتقابلنا بعد أربعة أيام 
بالضبط من عيد مولدها الحادي والعشرين! 

أتريدون نصيحتي؟ قوموا بهذا الأمرء وسيوفر عليكم سنوات من حياتكم وآلاف 
مؤلفة من الدولارات! 


لماذا أطلق عليها أسئلة تأكيدية؟ 
لنعد إلى ما تعلمناه منذ قليل: يعمل العقل البشري بطرح الأسئلة والإجابة عنها. 


ولذلك عندما تطرح على نفسك سؤالاً باستمرار. يتحتم على عقلك أن يبحث عن 
إجابة لسؤالك. 


نواه سانت جون 1۳ 


أطلقت على هذه العملية التي تستخدم فيها الأسئلة التحفيزية. استخدام 
الأسئلة التأكيدية. أو طريقة الأسئلة التأكيدية. من أين أتت إذاً كلمة الأسئلة 
التأكيدية SAfformations‏ 

هناك اقرا أن فرعتي لقم كنت ها اليراسة ك الدرمة انو اه 
یکن شعري طویل حتی کتفي ولکنه کان کثفاً بمرض المنکبین. 

وكطالب لديه نهم كبير للدراسة» كانت اللفة اللاتينية أحد المواد الدراسية 
التي أفضلها. بعد صبيحة يوم الاستحمام. وجدت أن الكلمة الإنجليزية بمعني 
تأکید rman‏ مشتقة من الكلمة اللاتينية 1۲۳۳03۲۴. بمعنى سخ" فبدأت 
أتساءلء "اذا كانت العبثارات التأكيدية عبارات إيجابية. فما هى أنسب كلمة تصف 
الأسئلة التحفيزرة؟" 1 

أدركت أنه عندما نطرح الأسئلة على أنفسنا أو على الآخرين-سواء كانت أسئلة 
إيجابية أم سلبية- فإننا بذلك نشكل بالفعل أنماطا فكرية جديدة. مما يشكل 
حياتنا من جديد. وكلمة نشكل بالإنجليزية تعني 0١‏ وهي مشتقة من الكلمة 
اللاتينية .101۳١2۲۴‏ وعندها واتتني الفكرة: 

ماذا لو کنت ترسخ شیا 
ولكن بالشكل غيرالمناسب؟ 

سيكون هذا ما نطلق عليه ”الحياة التي لا تريدها"! 

فمثلاً: "اذا أجد نفسي مفلساً إلى هذا الحد؟” لقد شكلت هذا السؤال ... 
فثبت ك عقلك ... وتحددت حياتك على أساسه! 

أدركت حينها السبب الحقيقي الذي يقلل من فاعلية التعليقات الخبرية أو 
يمنعها من تغيير حياتنا: وهو أننا نحاول ترسيخ الشيء قبل أن نتم تشكيل ما 
نرید. 

أدركت أننا نحتاج أولاً وقبل ترسيخ أي شيء إلى تشكيل الأسئلة التي ستفير 
بذور الفكر التي كنا ننثرهاء الأسئلة التي ستفير حياتنا. 

وهكذا ولد مصطلح -وتعليم- الأسئلة التأكيدية التشكيلية والتي نشير لها ب 
شا الكاب اختضارا نالأسة التاكدة 


1٤‏ الخطوة ١‏ الأسئلة التأكيدية 


(بالمناسبة. من المشروع تماما أن تخترع كلمة جديدة لتصف طريقة جديدة 
للنظر إلى الكون. فمثلا منذ فترة قصيرة جدا ك التاريخ الإنساني؛ لم تكن 
الكلمات "إنترنت" أو ”جوجل" أو حتى "برمجيات" موجودة من الأساس. لم یکن 
لهذه الكلمات معنى لأن التكنولوجيا التي تشير إليها لم تكن موجودة. أما الآن فإننا 
بالطبع نستخدم هذه المصطلحات كل يوم. 2 هذا الكتاب» أصف تكنولوجيا عقلية 
جديدة. ومن ثم الأسئلة التأكيدية التشكيلية :4۴]0۳١310١5‏ هي كلمة جديدة 
تصف تكنولوجيا جديدة). 


خلاصه القول؛ انك بالفعل تقوم بهذا 
حال كنت لا تزال تتساءل عن إمكانية نجاح هذا من عدمه» أو تظن أن هذا قد 
يكون أغرب ما قرآته على الإطلاق» دعونا نمرض عليكم هذه الحقيقة الأخيرة: 
انكم على أية حال تستخدمون 
بالفعل الأسئلة التأكيدية طوال الوقت. 

الأفكار مثل "اذا أتصرف بكل هذا الغباء؟” أو ”مادا لا أحسن القيام بأي 
شيء؟"” هي ببساطة عبارة عن أسئلة تأكيدية سلبية. هذه الأسئلة هي حقاً الهراء 
الذي يتشكل داخل عقلك؛ ومن ثم يشكل حياتك ذاتها. 

ذات مرة» أثناء أحد الحلقات الدراسية التي كنا نمقدها حول الشفرة الضرية 
للنجاح بے فيرجينياء أتى إلي زوجان. وكانا بتقافزان 2 حماس (بالمعنى الحر2 
للكلمة). قالا أنهما سمعاني أدرس الأسئلة التأكيدية 4 المؤتمر الإقليمى للمبيغات 
الذي أقامته شركتهما قبل ذلك ببضمة أشهر. وهذه هي قصتهما: 


سمعناك 2 ندوتك توضح كيفية استخدام الأسئلة التأكيدية 2 تفيير مجرى الحياة. 
كنا نتبع الجمل الخبرية التأكيدية طوال الأربعة أعوام الماضية تماما كما كانوا 
يرشدونا: كتبنا ملصقات بهذه الجمل» وکان کل منا یرددها على مسامع الأخر. 
وضهناها على الثلاجةء حتى أننا علقنا لها ملصقات على حوض الاستحمام. حسنا 
ما حصلنا عليه 4 النهاية كان كما من الكلمات المبللة! 


نواه سانت جون 10 


زنعد أن سمعتاكف عدف عن الأسئة الاد کنا ے غانة الاس فد 
أدركنا القوة التي تتولد عندما نسأل أنفسنا أسئلة تحفيزية ونترك عقولنا تبحث 
عن الإجابات. بدأنا نستخدم الأسئلة التأكيدية بنفس الطريقة التي كنا نستخدم 
بها عبارات التأكيد الخبرية التقليدية: طرح كل منا على الآخر أسئلته الجديدة. 
وضعناها على ثلا جتناء وتحدشا عن E‏ التأكيدية الجديدة وا نعل يوم 

كانت النتائج مذهلة حقاا حضرنا ندوتك ے شهر بوليو. وبحلول شهر أغخسطس 
أدركنا أن طريقة فعلنا لأشياء عديدة قد تغيرت بفضل الأسئلة التأكيدية التى 
تعلمناها على يديك. و2 شهر سبتمبر تمكنا من شراء أول سيارة كاديلاك! بعد 
مرور أكثر من أربع سنوات من استخدام عبارات الخبر التأكيدية اي ون 
حدوی تذکر. توصاناً للنتائج التي كنا نرجوها ج اقل من تسعين يوما باستخدام 
الأسئلة التأكيدية. 


لقد التزم هذان الزوجان المحترفان التزاماً جاداً باستخدام الطريقة التقليدية. 
حتى أنهما كانا يقولان عبارات الخبر التقليدية لبعضهما بصوت مرتفع؛ وهذا هو 
الالتزام الحقيقي! غير أن تلك العبارات لم تمكنهما ببساطة من تخطي المعتقدات 
السلبية الكامنة 4 العقل اللاواعي. 

باستخدام الأسئلة التأكيدية. بدأ عقلاهما يبحثان عن طرق جديدة إبداعية 
لإيجاد حلول للمشكلات. وكانت النتائج تتحدث عن نفسها. 

إن قوة تشكيل حياتك باستخدام الأسئلة التأكيدية تكمن فيك وبك إعجاز عقلك 


وروعته. فادا كنت تستخدمها على أية حال فلمادا لا تستخدمها على مستوی الوعي 


لتحقق الحياة التي تتمناها . بدلا من أن تفل لا شغوريا حباة دتا 
الخطوات الأربعة لصياغة أسئلة تأكيدية 
فادرة على تغيير حياتك 
الخطوة ١؛‏ اسأل نضسك عما تريد. 


لقد قمت على الأغلب بهذه الخطوة من قبل .2 الخطوة الأولى. تستطيع أن تستخدم 
اهداق فة غا أو ان تدا اة اء . القرارلك. الهدف هو أن تقرر ما 


تریده على وجه التحدید. 


٦٦‏ الخطوة ١‏ الأسئلة التأكيدية 


(رجاءٌ لاحظ أن الكتابات التقليدية عن النجاح تقف عند هذا الحد! لقد 
أخبرونا أن ”نحدد أهدافنا" ثم نقول عبارات خبرية تأكيدية تحاول إقناع عقلك 
اال ا رند واا 
الط وة ا لرل متلا ف شرر أن هدفكت هو ان شمر باسعادة و الصحة 
والر اء تكب حل ان اك أخر ل رقت واو لاء ولك كف 
"أريد أن أكون سعيدأء صحيح البدنء وثري”. 
والآنء ننتقل إلى الخطوة التي تمثل طفرة .. 
الخطوة ۲؛ كون سؤالاً يفترض 
e‏ ترید. 


أوواقا أ مجو 


هده هي الخطوة الأساسية لصياغة 
أسئلة تأكيدية قادرة على تغيير حياتك. 


4 المثال ا لمذ كور أعلاه. ما تريده هوأن تصبع سعيدأ وصحيحا وثرياأً. أليس كذلك؟ 
حسناً: 2 هذه الخطوة ستسأل نفسك ما الذي يجعل حياتك على هذا الحال! 

إن حياتك انعكاساً لبذؤر الفكر التي تزرعها وتغذيها. أو بالأحرى هي انمكاس 
للافتراضات اللاشعورية کک حول ا eo‏ 

لو استطعت التوصل لالية تسجل بذور تفكيرك اللاواعي وتميد تشغيلها لك 
لتسمعهاء لسمعت أموراً كهذه: ”اذا يصيبني كل هذا الإقلاس؟ ناذا لا أملك ما 
يكفيني؟ لماذا لا أحظى بمزيد من النجاح؟” إلى آخره. 

حسنا. هناك آلية تسجل بذور أفكارك اللاواعية وتمكسها؛ وهذه الآلية معروفة 
بالحياة! 


نواه سانت جون 1¥ 


هده حياتك 


ها أنت تطرح على نفسك هذه الأسئلة السلبية اللاشعورية. فما الإجابات التي 
تتوقعها لهذه الأسئلة؟ ستكون الإجابات هي: أن حياتك ستكون من جنس التائ 
المترتبة على الأسئلة السلبية التي ظللت تتطرحها؛ النتاج الطبيمي لبذور الفكر 
الساة :فتلا 

اذا کت قال لا عورا 0دا افر گل هده الغا 

ستكون الإجابة من جنس حياتك التعيسة. 

إذا كنت تسأل دون أن تعي: ”اذا لا أملك ما يكفينى ؟“ 

ستكون الإجابة من جنس ما ينقصك 2 الحياة. 

إذا كنت تسأل بشكل عفوي: ”اذا أشعر بكل هذه الوحدة؟“ قلن يظهر أمامك 
الشخص الذي تحلم به. 


اعكس الأسئلة 
عندما تتخذ هذه الخطوة التي تتضمن طريقة الأسئلة التأكيدية» ستأخذ ما كان 
كامنا 2 اللاوعي (مستترا) وتجعله على مستوى الوعي (أي تجعله مرئياً). وتأخذ 
الأمور السلبية (التمجيزية) وتجعلها إيجابية (تحفيزية). 
لنعكس جميع الأسئلة السلبية المذكورة أعلاه. قد يبدو مقابلها شيء من قبيل: 


اذا أشعر بكل هذه السعادة؟ 

لاذا أملك الكثير؟ 

لاذا أشعر بكل هذا الحب؟ 

قد لا تبدو هذه الأسئلة مألوفةء وقد تبدو مجنونة. 2 نظرك الآن. ولكن ماذا لو 
سمحت لنفسك بتقبل هذه الأسئلة على أنها حقيقة حياتك؟ 

ألن تختلف حياتك عن حياة الشخص العادي؛ عن الحياة التي تعيشها الآن؟ 


1۸ الخطوة ١‏ الأسئلة التأكيدية 


تعتمد طبيعة الحياة التي تعيشها على أمرين؛ 
طبيعة تواصلك مع عالك الداخلي 
وطبيعة تواصلك مع العالم الخارجي المحيط بك. 


الخطوة الثانية & طريقة الأسئلة التأكيدية هي أن تبد أ ے تغيير طبيعة تواصلك 
مع عالمك الداخلي. ستبداً ے سؤال نفسك أسئلة تحفيزية جديدة أقضل» وتكف عن 
طرح الأسئلة التعجيزية السلبية. 
هذه هي أكثر الطرق التي رأيتها سرعة وفاعلية لتفير 2 الحال طبيعة تواصلك 
مع كل من عالمك الداخلي والخارجي. 
ولذلك الخطوة الثانية £ طريقة الأسئلة التأكيدية هي أن تسأل نفسك ”اذا 
أجد (ما أريد) واقعاً ملموسأاً بے حياتي الآن؟" 
بالقياس على المثال المذ كور أعلاه. ستسأل نفسك "اذا اشعر بكل هذه السعادة. 
والصحة:, والثروة؟” 
الخطوة ۳ اعكف على السؤال 
ليس الهدف من الأسئلة التأكيدية هو إيجاد الإجابة؛ ولكن الهدف هو توجيه أسئلة 
أفضل. عندما تطرح أسئلة أفضل. يركز عقلك على أمور ريما لم تركز عليها من 
قبل قط. عندما تفعل هذاء ستشهد نتائج مذهلة. 
تلقيت الخطاب التالي من صديقي جون أدامز من مدينة فونيكس ... 
عزیزي نواه 
اود ان اروي لك قصة وافعية عن صديقي سام وشيرلي» وهما شخصان كنت قد 
علمتهما طريقة الأسئلة التأكيدية منذ قرابة ثلاثة أعوام بعد أن قرأت كتابك عن 
الأسئلة التأكيدية للمرة الاولى. 
شيرلي كان قد نم قبوله ببرنامج مدرسة يونتي الدينية بمدينة ميسوري» ولذلك 
خططوا لبيع منزلهم والانتقال إلى مدينة كنساس. عرضوا بيتهم للبيع ب أول شهر 
إبريل بلا جدوى. كان الناس بأتون ويلقون نظرة على ا كان ولا أحد يشتري. و2 يوم 
السبت؛ الخامس من مايو. حدثني سام وشيرلي عن حاجتهم إلى مشتر لنزلهم. 


نواه سانت جون 1۹ 


لأنهما كانا يحتاجان إلى الرحيل أول شهر يونيوء كان توترهما يزداد وسألاني 
النصيحة. 

اقترحت عليهما أن يمرا بكل غرفة من غرف النزل» وينظران لها بإعجاب. 
ويبدآن ب طرح السؤال التأكيدي: “)اذا يباع هذا البيت الآن إلى المشتري المناسب 
بالسعر المناسب؟” 

كان ذلك يوم السبت. و ظهر اليوم التالي حضر إلى ا منزل زوجان وألقيا عليه 
نظرة. وب يوم الثلاثاء عرضا شراء ا منزل مقابل من زهيد. استمر سام وشيرلى ج 
استخدام سؤالهم التأكيدي وردوا بعرض أعلى قبله الزوجان ظهر الثلاثا ء٠‏ 

م ر كل شيء سريعا وأتم الطرفان الصفقة ‡ ۲١‏ من شهر مايو. سام وشيرلي ب 
طريقهم إلى ميسوري والإيمان بجدوى الأسئلة التأكيدية يملا قلوبه م( 


لنفترض مثلاً أنك تبحث عن مطعم جديد ے مدينتك. فتستخدم بحث جوجل 
وتكتب الكلمة الرئيسية مطعم واسم مدينتك. إن ما تفعله 4 الواقع هو أنك تسأل 
لل تملك 0 احابة بعك 

عندما تبحث عن شيء بمحرك بحث جوجل» فهل تنتظر 2 قلق من ألا يعثر 
جوجل على إجابة سؤالك؟ لاء إنك تنقر فقط زر البحث وتعلم أن الإجابة 2 
طريقها إليك. عندما تكتب سؤالاً عند مربع البحث» هل يقول جوجل "لا أشعر 
برغبة 2 الإجابة عن سؤالك الآن"؟ لاء لكنه فقط يبحث عن الإجابة؛ ولا تكون واثقاً 
من أن الإجابة موجودة فحسب ولكن أيضاً من أنها بے طريقها إليك الآن. 

ينطبق الأمر نفسه على الأسئلة التأكيدية. لا تحتاج لأن تمرف -مثلا- سبب 
ثراءك. ومع ذلك تحتاج إلى أن تسأل عنه.ماذا؟ لأن طرح مثل هذا السؤال 
التحفيزي سيجعل عقلك يركز تلقائيأً على ما تملك مقابل ما تفتقر إليه. 

أغلب الناس يتشكلون مما يفتقرون إليه؛ بمعنى أن عقلك يركز على ما لا تملك. 
وعندما تركز على ما تفتقر اليه فما الذي يزداد عندك؟ شعورك بالحاجة! 

ومن أين يأتي هذا التركيز؟ من الأسئلة التي تسألها دون وعي. يعمل عقلك 
بنفس طريقة جوجل ولكن على مستوى أقوى بكثير. ويرجع هذا إلى أن جوجل لا 


۷٠۰‏ الخطوة ١١‏ الأستلة التأكيدية 


يستطيع أن يغير أسئلته؛ وإنما يستطيع فقط أن ينفذ الأوامر. أما أنت. فبوسعك 
أختار أستتك اخضار واغيا. 
ما إن توجه لعقلك سؤالا سواءٌ على مستوى الوعي أو اللاوعي» حتى يبدأ عقلك 
قاف باليخت عن الأحابة دون فد من ارابك الراغة 
وهذا ما يقودنا ا الأساسية الرابعة 2 طريقة ة الأسئلة التأكيدية؛ وهي 
الخطوة الأخيرة التي يتحتم عليك اتخاذها إذا أردت لنفسك أن تنجح باتباع هذه 
الظرقة ‏ 
الخطوة ٤‏ اتخذ خطوات فعلية جديدة 
بناءَ على اهتراضاتك الجديدة 4 الحياة. 
إنك الان تنسح مئات وريما الاف الافتراضات اللاشعورية عن الحياة وعلاضتك 
بها. وهذه الافتراضات تمثل أساس كيفية تقدمك 2 الحياة؛ بإيجابية أم بسلبية. 
بثقة أم بخجل» بشعور بالفقر أم بالاكتفاء. چ حب أم خوف. 
فمثلاء اذا اقترضت أن الحياة £ صالحك. فستستند تصرقاتك بطبيعة الحال 
إلى الاعتقاد بأن ”الأمور ستسير على خير وجه”؛ وستسلك النتائج نفس الاتجاه 
بالطبع. بيد أنك إذا افترضت أن الحياة تقف ضدك» فستتسم أفعالك بالتردد. 
وسيحكمها الخوف و'التهرب”؛ وستسير النتائج بالطبع على نفس النهج. 
إن طريقة الأسئلة التأكيدية 
تحول تلك الأمور التي ظلت حتى الان لاواعية 
ومستترة إلى أمورواعية وجلية. 


فحياة الشخص الواثق من نفسه مثلاً ستكون أسهل بكثير سواء وهو يكون 
علاقاته أو يؤسس أعماله. نصحنا المدربون التقليديون بأن نتحلى بالثقة. ولكن من 
أين تستمد حقاً الثقة كسلوك؟ إنها تنبم من افتراضاتك اللاواعية المستترة حول 
رؤيتك للطريقة التي ستعاملك بها الحياة. 

انك تتصور باستمرار افتراضات عن الحياة وعلافتك بها؛ هذه 
الافتراضات تكون 2 أغلب الأحوال تقريباً لاواعية؛ وبالتالي تكون مختبئة؛ حتى 
أنك لا تدرك وخودها من الاسائن: 


نواه سانت جون ۷١‏ 


ويترتب على ذلك أن نسبة هائلة من تصرفاتك تحكمها افتراضات قد تكون 
کونتها منذ سنوات أو حتی عقود مضت! 

إذا نشأت وأنت تفترض أن الحياة نتقص واحتياج» فكيف ستكون تصرفاتك؟ ما 
یی ا فك حا رات اس اعمات ر ان افا ج 

تذكر أن العف فن طرقة الاس التاكعة لس التو رعلى اجابات ل عاك 
ولكن الهدق هو تفبير ما يركز عقلك عليه تلقائياً. وبما إنك ستصوغ أسئلة إيجابية 
تفترض أنك بالفعل تملك ما تريد. فلن يملك عقلك إلا أن يحقق هذا. 

أتدرك إلى أى مدى تستطيع هذه العملية حتماً -بطبيعتها- أن تغير حياتك؟ 


كيف ستدرك أن الطريقة ناجحة 


أحد الأسئلة التي تتردد عن الأسئلة التأكيدية هو: ”كيف سأعلم أن هذه الطريقة 
قد نجحت؟“ (هذا السؤال بالمناسبة يأتي غالباً على ألسنة من لم يجربوا الطريقة 
بعد على مستوی الوعي). . بيقر العديد ممن يبدءون باتياع الأسئلة التأكيدية أن 
شعورا من الهدوء وراحة البال يجتاحهم على الفور. 
یر ر ر اة التأكيدية قائمة على العلم لا على السحر. لا يمكنك 
تتساءل: "اذا أجد نفسي نحيفاً وصحيح البدن لهذه الدرجة؟" بينما تستمر 
i‏ طعام غير صحي وتنتظر أن ينقص وزنك. لا يسعك أن تخرق قوانين 
الكون بنثر بذور من الأسئلة التأكيدية مع الاستمرار 2 القيام بسلوكيات سلبية 
وانهزاميةء وتتوقع أن تحصل على ما ترید. 
ليس الهدف من الأسئلة التأكيدية أن تختبر عقلك وتخدعه ولكن أن تستخدمه 
استخداماً صحيحاً. إنك على كل حال تستخدم هذه الطريقة بالفعل؛ ولكن أغلب 
الناس يستخدمونها دون وعي؛ بطريقة سلبية أو أنهزامية. 
استخدم الأسئلة التأكيدية ولكن لا تقلق بشأن الإجابة عنها "بصورة صحيحة". 
إن ما يجري داخل العقل اللاواعي يفوق ما قد يكتشفه العلم يومأً ما. ولكن استخدام 


A‏ الخطوة ١؛‏ الأستلة التأكيدية 


الأسئلة التأكيدية سيفَمًل وظيفة البحث التلقائي 4 عقلك ليثمر عن نتائج متميزة 
بے صالحك. بدلا من النتائج السلبية غير المرغوبة. 


كيف تستخدم بميهة هدا الكتاب 


يشمل الجزء التالى من هذا الكتاب أقوى غشرة أسئلة ثأكيدية استخد متها وعلمتها 
اطاابئ تمن الحظرات المي ابراس الشعرة السرية لاتجاح وحبك إن غا 
الأسئلة التأكيدية التي تستطيع تكوينها حقا لا يحصىء فلا تشعر أنك مقيد بهذه 
الأسئلة العشرة: 

لقد أفسحنا لك المجال لتكتب أسئلتك التأكيدية الخاصة التي تتناسب وموقفك 
الشخصي. كما يمكنك الرجوع إلى كتبي الأخرى 4 سلسلة الأسئلة التأكيدية. 
(انظر المصادر الإضافية 4 نهاية الكتاب. احضر أحد ندواتنا عن الشفرة السرية 
للنجاح. أو زر .(SecretCodeBook.c0 pag‏ 

استخدم تلك الاسئلة. راجعها مرارا وتكراراء ودونها كما كنت تفعل عادة 
بتأكيداتك التقليدية؛ ولكن لاحظ أن الأسئلة التأكيدية ستتوالى الى ذهنك بسلاسة 
أكبر! 

وذلك لأنك بدلا من محاولة حمل نفسك على تصديق أمر أنت 2 الواقع لا 
تصدقه» ستكون افتراضات جديدة عن الحياة وعلافتك بها بناءً على ما تتوق 
اليه بحق. 

لم تمر علي طريقة أخرى تستطيع أن تأتي بكل تلك النتائج المثيرة مقابل هذا 
المجهود الضئيل. تستطيع بفضل الأسئلة التأكيدية أن تتحكم تحكما مباشراً وواعيا 
افكارك اللاشعورية؛ أن تغير الاسئلة؛ فتتفير النتائج» وتتفير حياتكف! 

مزيد من المعلومات حول كيفية استخدام الأسئلة التأكيدية لتحقيق ما تتمنى 2 
نصف الوقت وبنصف المجهود» زر موفع: www. Aff 0۲۳2)1018.٥0‏ . 
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ملخص سریع 


.١‏ يعمل العقل البشري باستخدام الأسئلة. التفكير البشري 2 جوهره عبارة 
عن عملية توجيه أسئلة والبحث عن إجابات لها. 


۲. يتصحنا مدربو النجاح التقليديون منذ عقود باستخدام العبارات 
التأكيدية الخبرية أو العبارات الإيجابية للوصول إلى ما نبغي. ولكن المشكلة تكمن 
ے أن تلك العبارات لا تنجح لأنك تحاول أن تقنع نفسك بأمر لا تصدقه. 

۴. اكتشف المؤلف الأسئلة التأكيدية وهي أسئلة تحفيزية (وليست تعليقات 
خبرية) تغير على الفور أنماط التفكير اللاشعوري 2 عقلك من سلبية إلى إيجابية. 
حيث إن عقلك يبد أ تلقائياً بے البحث عن|جابات للأسئلة. فتوجيه الأسئلة التحفيزية 
ينقل على الفور بؤرة تركيزك من الأشياء التي تفتقر إليها إلى تلك التي تماكها. 

؛. الخطوات الأربعة لطريقة الأسئلة التأكيدية هي: 


أ 
۲. 
۲ 


ع 


اسال نفك غها ترنن: 

کون سؤالاً يفترض أن ما تريده موجود ملكك بالفعل. 

دع عقلك يبحث عن الإجابة. 

اتخ خطوات فة جديدة قانمة على افر اضانك آلحدندة عن 
الاة. 


.٥‏ بوسعك استخدام الأسئلة التأكيدية 2 أي جانب من جوانب حياتك: المالء 


V٤ 


الخطوة ١١‏ الأسئلة التأكيدية 


الخطوات العملية التالية: قم بتسمية ثلاثة أشياء مما ورد 2 هذا الفصل 
تستطیع القيام بها خلال السبعة أيام المقبلة لتستخدم الأسئلة التأكيدية من أجل 
نائج اسرع وافقضل ے حياتك ومستقبلكف الوظيفي وعلافاتك. 


ا 
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أفضل عشرة أسئلة تأكيدية 2 الخطوة الأولى: 
لاذا أنعم بكل هذا الثراء؟ 

لاذا أنعم بكل هذه السعادة؟ 

اذا اشر تاتزشاة 

اذا أتحلى بالكفاءة المطلوبة؟ 

لادا أملك ما أحتاج لتحقيق النجاح؟ 

لاذا املك الشجاعة لأفعل ما أحب؟ ` 

اذا تتاح أمامي الفرص الآن بهذه السهولة؟ 

اذا أحظی بکل هذا النجاح؟ 

لاذا أملك فائض من المال 2 عملي التجاري؟ 


. لماذا يساعد امتلاكي لما أريد الآخرين على الحصول على ما يريدون؟ 


الفصل ° 
الخطوة ۲: المرايا الصديقة والملاذ الآمن 


العلاقات مرايا تستطيع أن ترى فيها نفسك لا بالصورة التي تتمناها 
وإنما بصورنك الحفيفيه . 
- جيدو کریشنامورتي 


اكتشف قدرتك على الرفض 


من الذي تحاول حمايته ؟ 


المناطق الخاليه من الاهداف 
وجراحة استبدال الأهداف 


المرايا الصديقة والملاذ الآمن 


الأسئلة التأكيدية 


أريدك أن تفكر لدقيقة بے عينيك. ما لونها؟ 
أنا متأكد من أنك تعلم لون عينيك. ولكن ما أدراك بذلك؟ كيف استطعت أن 
تحدد لون عينيك؟ الإجابة هى أنك اما نظرت ے مرآة (أو أى انعكاس آخر مثل 


V0 


۷٦‏ الخطوة ۲؛ المرابا الصديقة والملاذ الآمن 


صورتك الفوتوغرافية) أو أن أحداً ما أخبرك. هاتان هما ے الواقع الطريقتان 
الوحيدتان لتحدد لون عينيك بنفسك. 

الآن أريدك أن ترى لون عينيك دون النظر 2 المرآة. هيا ... تشجع» اعمل بجد. 
حدد أهدافك! 

لأ نة دى ذكائك أوفطنتك ار سوهت أو حماسك؛ إنك ببساطة لا تستطيع أن 
ترى لون عينيك من داخل نفسك. رغم ان هدا قد مدو احتمالا يعيدا .ال ان هذا 
القياس البسيط يمثل الأساس الذي يقوم عليه هذا النظام برمته. 


جورج وکلارانس 

أتذ كرون فيلم g It's a Wonderful Life‏ "إنها حياة رائعة“5 ے ذلك الفيلم. لعب 
جيمي ستیوارت دور جورج بايلي» شاب رائع ساعد العديد من الأشخاص,. ورغم 
ذلك كان يعاني حالة حادة من نقص تقدير الذات. كان قد قرر الانتحار لأنه كان 
يعتقد حرفياً أن قيمته ميتاً أعلى من قيمته حياً (أتذكرون وثيقة التأمين؟). ثم نزل 
كلارانس ملاكه الحارس من السماء وأراه حال الحياة بدونه لو أنه لم يولد قط. 

وعندها فهم جورج للمرة لأولى أن حياته ذات قيمة ومعنى. ولهذا تفيرت صورة 
الحياة 2 نظره وأدرك أن حياته 2 الواقع حياة رائمة. 

ماذا لو كان جورج بايلي نظر 2 المرآة وقال لنفسه ”أحظى بالمهارة الكافية. 
والذكاء الكاے؛ ويحبني الناس» وتبا لمن لا يفعل"؟ ماذا لو كان ببساطة فكر 
بإيجابية وحاول أن يحفز نفسه؟ 

ماذا لو کان حدد أهدافه وقال: ”سأشعر بالحماس الآن"؟ ماذا لو كان استخدم 
اساليب تخيل الصورة المرئة: أو عبارات الخبر التاكيدة. أو اللوحات الجدارنة 
التي ملصق عليها ما يتمناه؟ أتعتقد حقاً أن ذلك كان سيحدث مثل هذا التحول 
الرهيت ك حياتة؟ آنا أيضا لا أعتقن ذلك 

ما أوضحته لك للتو عبارة عن أحد الأمثلة الساخرة لبرامج النجاح التقليدية. 
لأنها حاولت تشجيعنا حيث نصحتنا بأن ” نحدد أهدافا" وبأن نؤمن بأنفسنا. 


نواه سانت جون 44 


اسمح لي أن أطرح عليك سؤالاً. عندما تحدد أهدافك. إلى من تلجأ إلى 

ومع ذلك من أكثر شخص يجهل قدراتك الحقيقية؟ إنه أنت! 

ألسنا دائماً أسوأ من نحكم على قدراتنا الحقيقية؟ ألسنا أحياناً ألد أعدائنا؟ 
حسنأًء إذا كان الحب والدعم والتشجيع هو ما تحتاج إليه. فهل من الذكاء فعلاً أن 
لجا للق أعدائكک؟ 


أنت أقل الناس قدرة على معرفة 
ما تستطيع حقا القيام به. 
ما أوضحه لك هو النقيض التام لا تعلمناه 2 برامج النجاح التقليدية. بالعودة 
إلى مثال عينيك: مهما عملت جاهداء وحاولت طويلا وكنت متحمسا. فلن تستطيع 
ابدا ان ترى عينيك من داخل نفسك. ومع ذلك عيناك جزء اساسي منك! إنها 
نافذتك على العالم ونوافذ روحك نفسها. غير أنك لا تستطيع أن تراها أبدا بلا 
مساعدة من شيء او شخص أخر خارج نفسك. 


مسببات الهراء العملي 


لنتمادى 2 استخدام هذا القياس خطوة أخرى. لنفترض أن عينيك بنيتان؛ ولكن 
جميع من حولك» حتى أقرب الناس إليك. يقولون لك منذ الصفر أنهما زرقاوان. 
ولنفترض انك لم تملك وسيلة اخرى لتتاكد من هذه المعلومات. فما الذي ستضطر 
إلى تصديقه عن نفسك؟ 

بسبب المعلومات التي تلقيتها؛ علاوة على حقيقة أنك لا تستطيع أن ترى عينيك 
مباشرة» فستضطر إلى تصديق أن عينيك لونهما أزرق؛ ولكن هذه المعلومة خاطئة 
اما 

ألم تر مرايا مضحكة ب4 مدينة ملاهي من قبل؟ توجد مرايا مضحكة 4 مدينة 
الملاهيء أليس كذلك؟ وماذا تفعل هذه المرايا الملضحكة؟ إنها تشوه صورتك. تنظر 
إليها فترى شيئًاً غريبا. إنها تشبهك إلى حد ماء ولكنها ليست صورتك. إنها صورة 
محرفة لكف. 


۷۸ الخطوة ۲ المرابا الصديقة واللاد الآمن 


ولكن ماذا لو كانت المرآة الملضحكة هي المرآة الوحيدة التي نظرت فيها طوال 
حياتك؟ ماذا لو كان هذا الانعكاس المشوه هو المصدر الوحيد الذي استقیت منه 


معلومات عن نفسك؟ ما الذي ستضطر عندها إلى تصديقه عن نفسك؟ 

٥ $ 
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المرآة الصديقة الذات الحقيقبة انحکاس سلبي 
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ستضطر إلى تصديق أن الصورة المشوهة هي شكلك الحقيقي. لن تملك عندها 
خارا سوئ أن تصضدق الصورة المحرفة لأنك لم ثر غيرها طوال جياتك. 

دعني إذا أطرح عليك سؤالاً: هل تربيت ب4 مدينة ملاهي؟ هل لا تزال تيش 
فيها؟ هل سبق ورأيت لنفسك انعكاساً دقيقاً بے أعين من حولك؟ 

من المؤسف أن أغلبنا لم يسبق لهم أن رأوا صورة دقيقة لأنفسهم 4 نظر 
المحيطين بهم حتى (وخاصة) أقرب الناس إليهم. إن مرآة الملاهي تشوه صورتك 
الجسدية. وينفس الطريقة تتشوه ذاتنا الحقيقية عندما نتلقى معلومات غير 
دفيقة عن ماهيتنا. عندما لا يعكس المحيطون بنا صورتنا بدفة. يتكون لدينا ما 
أطلق عليه الانهكاس السلبي. 

يمثل الانمكاس السلبي الهراء الذي يحمله أغلبنا 4 عقولهم. إنه ذلك الصوت 
المنخفض الذي يقول: "لا تستطيع القيام بهذا. من تظن نفسك؟ لا أحد بے عائلتنا 
يفعل هذا!” 4ے حين تعلم ذاتك الحقيقية أنك تمتلك الكفاءة المطلوبةء يقول لك 


نواه سائت جون ۷۹ 


انمكاسك السلبي: ”تعوزك المهارة الكافية. لا أستطيع أبداً القيام بهذا. ريما 
يستطيع 'الآخرون' القيام به. ولكني لن أمتلك تلك القدرة أبدا“. أيبدو هذا مألوفا 
لك؟ 

لدى كل منا هراؤه العقلي المتفرد انعكاسه السلبي الخاص. ولكن المذهل هوأن 
ذلك لا يمثل المشكلة الحقيقية. 


ماذا لا تؤمن بنضسك (حتى الآن) 

قال لنا مدربو النجاح التقليديون: ”حسناًء إذا كانت لديك أفكاراً سلبية, فكر فقط 
بإيجابية. ثق بنفسك. حدد أهدافك.” هل تمتقد أن هذا كان ليفيد جورج بايلي؟ 
هل تفتقد بصراحة أنه كان سيقدر على ”تحديد أهدافه" والخروج من مأزقه 
الحرح بمثل هذه النصيحة؟ 

أعلم بالطبع أنه كان مجرد فيلم. ولكن ماذا عن حياتك أنت؟ كم مرة حاولت 
هذا؟ كم مرة حاولت أن تحفز نفسك وتفعل ما ينصحونك به؛ تفكر بإيجابية ونثق 
بنفسك وتحدد أهدافك؟ إلى أي مدى نفعك هذا؟ 

تستطيع الاستمرار 2ے محاولة دق المسمار 2 الجدار باستخدام المنشار الذي 
أعطوه لك ... أو تستطيع أن تأخذ مطرقة. انا أقدم لك المطرقة. وهي تسمى دعم 
من يؤمنون بك أكثر من إيمانك بنقسك. 

هذه إحدى أعظم الجوانب الساخرة لهذا الكتاب؛ لأن نسبة الثلاثة با لمائة 
و ا م و ”ثق بنفسك". ولکنهم لا یدرکون أن ما یقولونه یسیر ے 
الاتجاه المعاكس تماما. 

لا أقصد أن الإيمان بالنفس شيء خاطئ؛ إلا إنه خاطى بنفس قدر خطأ المنشار. 
كل ما 2 الأمر هو أنهم عندما يقولون لك ثق بنفسك» بخطئون الترتيب. حيث إن 
الإيمان بالنفس هوالمرحلة الأخيرة -لا الاولى- 4 مسيرة التقدم نحو النجاح. 

لمرحلة الأولى هي أن يؤمن بك شخص ما. 

المرحلة الثانية هي ان تؤمن انت بشخص اأخر. 

المرحلة الأخيرة هي أن تؤمن بنفسك. 


A۸٠۰‏ الخطوة ۲ المرايا الصديقة والملاد الآمنْ 


لماذا يلب هذا كتابات النجاح 
التقليدية رأسأعلى عقب 

ب برامج النجاح التقليدية. ما أول أمر نصحونا بفعله؟ تماماً: تحديد الأهداف. 

إلى من تلجأ لتحدد أهدافك؟ إلى نفسك. 

ومن أكثر إنسان يجهل قدرتك الحقيقية على القيام بالأشياء؟ أنت. 

نصحوك 4 برامج النجاح التقليدية ضمنياً بأن تلجأ إلى نفسك لتحدد أهد افك 
لأن هذا هو ما فعلته نسبة الثلاثة بالمائة. كانوا يؤمنون بأنفسهم فافترضوا أنك وأنا 
أيضا مثلهم. 

ولكن إليك المشكلة. عندما سألتهم كيف نجحوا تحديداً ب4 الإيمان بأنفسهم» 
علمت اخيرا من جميع الليونيرات الذين دربتهم او صادقتهم ے4 حياتي انه لولا 
الدعم النابع من الحب والتشجيع الذين تلقوهما من شخص كان يؤمن بهم عندما 
لم يؤمنوا هم بأنفسهم لما حققوا هذا المستوى من النجاح. 

تماما كما وجد جورج بایلي ملاکه الحارس کلارانس. کان لدی کل من هؤلاء 
الذين يمثلون نسبة الثلاثة بالمائة ملاكه الحارس هنا على الأرض. ولكنهم لم 
يدركوا مدى أهمية ذلك حتى سألتهم عنه! 

يمكنك التأكد من صحة ما أقول من خلال خبرتك الشخصية بالحياة. عد 
بالذاكرة إلى الوقت الذي رأى فيه شخص ما شيء عظيم بك لم تره أنت من قبل. 
أتذكر حين نظر إليك أحدهم وتوسم فيك تلك العظمة؛ ذلك الوميض,. ذاك الشيء 
الذي لم تره قط بے نفسك. أتذكر ذلك؟ 

لعله كان مدرباًء أو معلماًء أوناصحاً. وربما كان والد» أو زوج أو صديق. أو ربما 
كان جدة أو جد أو عم أو خال أو أي إنسان قريب منك. أيأً كان هذا الشخص,ء لقد 
رأى فيك شیئاً ٠‏ شجمك وقال: “أعلم أنك تستطيع القيام بهذا. أتوسم فيك أشياءٌ 
رائعة. أرى فيك القائد. وأثق بأنك تستطيع القيام بهذا.” 

وأنت تقض أمامه قائلاً: ”من؟ أنا؟” 
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aT‏ الظاهرة مبدأً المرآة الصديقة. وذلك هو الجانب المستتر للنجاح 
والذي يتجاهله الجميع تقريبا 


ما المرآة الصديقة؟ 
اقرا الصددة فو ن نحل دعها غر مترو اذا كين هذه الخطاة 
الأساسية للتخلص من الهراء الكامن 2 عقلك إلى الأبد؟ 
وكما تعجز عن رؤية عينيك من داخلك تعجز عن فهم قيمتك الحقيقية فهماً 
راشا من دا غلك: يتطلب الأمر دعماً نابعاً عن حب وتشجيعاً من شخص كصديق 
أو معلم أو مدرب أو ناصح ليوضح لك ما أنت قادر حقاً على فعله. 


المرآة الصديقة الذات الحقيقية انكاس سلبي 


مشهد 2 The Giants‏ الذي ا ر شبكة لإتترنت 
دقع مدرب فريق كرة القدم بروك كابتن الفريق إلى 8 مما كان بروك ليدفع 


۸۲ الخطوة ۲: المرايا الصديقة والملاذ الآمن 


نفسه. طلب منه المدرب أن يحبو على يديه وقدميه -دون إنزال ركبتيه!- عبر أرض 
ملعب كرة القدم وهو يحمل أحد زملائه 2 الفريق على ظهره. ولكن مدرب الفريق 
قام بعدها بأمر غاية 2 المهارة: لقد عصب عيني بروك. لاذا؟ لأنه لم يرد لبروك 
أن يستسلم قبل أن يخرح ”أفضل ما عنده". 

ظن بروك أنه سيصمد حتى خط الثلاثين ياردة؛ ولكن بفضل تشجيع المدرب 
-وصياحه- قام بروك "بزحفة الموت” حيث جال أرض الملعب بطوله. يسوق هذا 
الفيلم أحد أقوى الأمثلة وأعمقها تأثيرأ بدأ المرآة الصديقة أثناء عمله. ولعل 
هذا هو السبب الذي جعل ذلك العدد الكبير من الناس يرسلونه إلى أصدقائهم. 
(لمشاهدة مشهد ”زحفة الموت" كاملا www. SecretCodeBook.c0"/ pقgم jj.‏ 


.(deathcrawl 


الحصول على دعم غير مشروط ب2 حياتك 


يقدم البشر أفضل أداء لديهم 2 ظل بيئة من الدعم غير المشروط. يحدث هذا 
عندما ينظر إليك أحدهم ويرى قدراتك الكاملة والكامنة وعظمتك. يثق هذا 
الشخص بانك تستطيع النجاح» يرى انك تستطيع النجاح» ويجعلك تصرف من 
هذا المنطلق. إنه الشخص الذي يقول: ”أعلم أنك قادر على هذا". 

ألم تلحظ أبداً من قبل أننا نستطيع رؤية السمات الإيجابية 2 الآخرين بينما 
يتعذر علينا أن نراها 2 أنفسنا؟ تعلم الكثيرون منا ألا يعظموا من قدر أنفسهم. ألا 
يتفاخرواء ولا پتکبروا. 

المغزى هو أن الكثيرين منا يخشون أن يطلق عليهم وصف ”مغرورين” أو 
"محبين لأنفسهم"؛ وأنا لا أقترح هذا على الإطلاق. ولكني فقط أوضح أن أكثر 
الناس سعادةٌ ونجاحاً 2 العالم أصبحوا كذلك بفضل شخص آمن بهم. غالباً أكثر 
من إيمانهم بأنفسهم. 

قد تقول: ”ولکن يا نواه ليس لدي من يؤمن بي.“ هذا أول اعتراض اسمعه 
عندما أقدم هذه الخطوة 4 حلقاتي الدراسية. يجب أن تدرك: هذه هي الفكرة 


نواه سانت جون AY‏ 


الأساسية. إذا لم يحالفك الحظ بأن تولد 2 أسرة من المرايا الصديقة (وهذا هو 


الاد الأمن؛ 
المرآة الصديقة ب العمل 

حسناًء أسمعك تقول: "نواه» أدرك كيف يصلح هذا المبدأ بج حياتي الشخصية. 
ولكني اشتريت هذا الكتاب لأتعلم كيف أجني المزيد من المال! وأنت الآن تحدثني 
عن كل تلك الأمور المرتبطة بالمشاعر؟ ماذا عن العملء والتجارةء ووظيفتي؟ إن 
العالم يأكل القوي فيه الضعيف. فكيف ينطبق هذا المبدأً على المتطلبات اليومية 
لأعمالي؟" 

هذا هو ثاني أكثر الاعتراضات شيوعاً ب4 ندواتي. إنك -حسب معلوماتي- 
تحتاج إلى القيام بأمر ما لتحصل على الشيء المعروف بالمال. عامة. لا يسعك 
التجول ب4 غرفة وأنت تقول "حسناًء ليحبني الجميع ويعطونني أموالاً وفيرة.“ إذا 
كان هذا عملك. فأريد أن أعمل به! إن الطريقة التي تسير بها الأمورے هذه الدنيا 
هي كالتالي: أولا. تفيد الآخرين وعندها فقط يعطونك الشيء المعروف بالمال. 

ولأنك يجب أن تفعل شيئًا لتحصل على الشيء المعروف بالمال. يتضح جليا أن 
هذا العمل مشروط. ومع ذلك رأينا للتو أن البشر يقدمون أفضل ما لديهم عندما 
تقون تغفا غير غشروط غندفا زم نك حص فا اكت ر مهفا تمن تفا 

كيف إذا نحل مسألة الفصام بين المشروط وغير المشروط؟ 

نحلها بما أطلق عليه الاد الآمن. الملاذ الآمن هو شخص يدرك قدراتك 
وطاقاتك» شخص يرتقي بك إلى معايير أعلى ويجعلك مسئولاً باستمرار عن 
متطلبات العمل. ويمعنى آخر. لا يسمح لك الملاذ الآمن بأن تميش الحياة دون أن 
نحفق ها تشدرز امكانانك على تحقيقه بألقمل: 


A‏ الخطوة ۲ المرايا الصديقة والملاذ الآمن 


مدربك الشخصي 


من أوضح الأمثلة على ذلك المدرب الشخصي. إذا سبق لك أن عملت مع مدرب 
شخصي,» فستعرف بالتأكيد أنه 2 الأساس مثل المدرب المسكري (ورغم أننا نأمل 
أن يكون من النوع المشجعء إلا أنه يظل مدرباً عسكرياً) . سيقول أموراً مثل: "يمكنكم 
القيام بهذا. وعلينا القيام به. فلننطلق!" 

عندما نترك لحالناء فماذا سنفعل عند التمرين؟ نقول: ”موعد تمارين القيام 
من الرقود. مستعد؟ واحد. اشان ب خا أدائي جید." 

ولكن المدرب الشخصي الماهر لن يدعك تفلت بفعلتك هذه. ولكن عندما تكون 
معه وأنت تتمرن وتتعرق» وتقول: “لا أستطيع القيام بهذا“ تجده بجانبك يردد: 
لی فت 

أنت: ”لاء لا أستطيع” 

مو ابل شطع 

أنت: ”لاء لا أستطيما” 

هو: "بلی؛ تستطیع!" 

أنت: (تتأنی قلیلاً) ”مرحی. لقد نجحت." 

يواصل مدربك دفعك لأنه يعلم أنك تستطيع القيام بالأمر. إنه يثق بك ويخرج 
منك ذلك الاداء الذي لم تكن تصدق انك قادر على تقديمه. 

هذا هو الملاذ الآمن. تقول أنك لا تستطيع؛ فيقول لك: ”بلى تستطيع". يمنحك 
الملاذ الامن الدعم غير المشروط الذي تحتاجه» ويلزمك بمستوى اعلى من الكفاءة لم 
تكن لتلزم نفسك به أبدأً. وهو يفعل ذلك لإيمانه بك حتى عندما لا تثق أنت بنفسك. 

تشكل المرايا الصديقة والملاذ الامن جوهر ”الشفرة السرية للنجاح“. والسبب 
تحديدا هو أنك لا تستطيع أن ترى قيمة نفسك. إذا لم تنفذ هذه الخطوة فلا داعي 
لأن تفعل أى شىء آخر. لاذا؟ لأن كل فرد ممن يمون نسبة الثلاثة بالمائة كان 
يحظى بمرآة صديقة واحدة على الأقل تعكس قيمته 4 مرحلة ما من حياته. وذلك. 
دون وعي منهم» کان لأمر الذي سمح لهم بالنجاح. 

خلاصة القول: ذا اردت ان تكون سعيدا وثرياء فلابد ان تجد مرايا صديقة 
لحياتك وملاذ آمن لعملك. وما من سبيل غير ذلك. 


نواه سانت جون © A‏ 


أطلقوا عليه صاحب القبضة المرتخية 

كان هناك لاعب هجوم 4 فريق لكرة القدم الأمريكية يطلق عليه صاحب القبضة 
المرتخية لأنه لم يستطع الإمساك بالكرة 4 أول موسم له كلاعب كرة قدم رغم أنه 
تم اختياره على راس نخبة المرشحين من الجامعة. كان فتى فائق الموهبة من بلدة 
صغيرة بولاية مسيسيبي» وكان اصدفاؤه ومدربوه يعتقدون انه يمتلك قدرات غير 
مستغلة. ولكن لان مقر فريقه كان 4 سان فرانسيسكوء بعيدا الاف الاميال عن 
أصدقائه وأسرته» كان يشعر بالوحدة. والأهم من كل شيء أنه کار ایشعر بأنه خیب 
امال زملائه ے2 الفريق. 

فذهب إلى مدربه وأخبره أنه يريد الاعتزال. قال له مدربه. وقد کان رجلا 
شديد الفطنة يدعى بيل ولش: "لن أدعك تترك الفريق يا بني. لقد رأيت من قبل ما 
تستطيع تحقيقه. لقد حباك الله القدرة على إتقان هذه الرياضية. أعلم أنك بعيد 
جدأً عن موطنك. ولكن زملائك 2 الفريق يثقون بك. أنا أثق بك. أعلم أنك قادر 
على النجاح» ولن أدعك ترحل. لأنني واثق من أنك ستكون أحد أفضل اللاعبين 
المستقبلين الذين شهدتهم هذه اللعبة.” 

أضاءت تلك الكلمات طريق هذا الشاب. وأصبع بعدها صاحب الجهد الأكبر 
4 الرابطة الدولية لكرة القدم. أصبحت تدريباته أسطورية. كان يؤدي التمرين 
تلو الآخر وكان أول من يصل إلى أرض ال لعب ب الصباح وآخر من يغادره. كانوا 
يضطرون إلى إطفاء مصابيح الإستاد ليجبروه على الرحيل! 

وبنهاية الموسم الأولء كان جيري رايس طريقه ليصبح أعظم متلقي للكرة 2 
تاريخ هذه الرياضة. وقد حقق جميع الأرقام القياسية لرابطة كرة القدم الدولية 
كمتلقي للكرة عند جانبي الملعب؛ بما فيها )۱.0٤۹(‏ . الياردات المكتسبة (۲۲,۸۹۵؛ 
وهذا بتجاوز ۱۳ میلاً!) . والأهداف (۱۹۷). 

کن ھا که نفل وجل واجد بل ول: الدی وی بجر ابن عدم 
لم يثق جيري بنفسه. فإذا كنت تظن أن ما أعلمه 4 هذا 'لكتاب يبدو عاطفياء 
فدعني أطمئنك: هذا المبدأً يمثل الوسيلة الأقوى والأغنى بالنتائج والأكثر تركيزا 
واختصارا التي تم أكتشافها لرفم اقدامك عن المكابح. كما انه المبدا الخفي الذي 


A“‏ الخطوة ۲ ؛ المرايا الصدبقة والملاد الأمن 


اعتنقه كل إنسان أو فريق أو مؤسسة كتب لهم السرور والنجاح؛ سواء كانوا على 
وعي بذلك آم لا. 


الحصول على دعم غير مشروط من أجل أعمالك 


لم يقل لي قط أي من أصدقائي امليونيرات: "نعم بالطبع؛ لقد قمت بكل شيء 
بمفردي. لم اكن بحاجة إلى أحد.” إذا صممت على ان تكون وحيدا -وكان هذا 
حال أغلب طلابى عندما أتوا إلى لأول مرة (وكان هذا تحديدا سبب معاناتهم) - 
فب ي الأف ا تى من الطالات شير إلى أك مر اا ونا 
محاولة النجاح بدون دعم الأخرين 
مثل الوقوف على منجم ذهب مع التنقيب بملعقة صغيرة. 


يقف العديد من الناس حالياً على منجم ذهب وهم ينقبون بملعقة صغيرة 
تدعى "لا تسأل العون" أو "ليس لدي من يساعدني"؛ رغم وجود آلات حفر جديدة 
تماما لم يسبق استخدامها نصب أعينهم وهي تدعى مراياهم الصديقة وملاذهم 
الامن. 

ذلك الذهب, ذلك الكنز كامن بداخلك ... فلنشرع سوياً 2 اكتشافه. 


تخلص من الرهبة التي تسكن عقلك 

هذا هو أول تمرين عليك القيام به للتخلص من الهراء الكامن بعقلك ورفع قدمك 
عن المكابح. لم تحسب أنك ستفلت بمجرد القراءة فقط, أليس كذلك؟ تذكر أن 
هذه دورة للتدريب على الفعل. وهذا يحمل ممنيان: يتطلب منك هذا النظام أن 
تتخذ خطوات فعلية؛ وثانيأء ولم أكن أحب أن أبلفك بهذا ولكن إذا لم تفعل شيئًا 
مختلفاً عما فعلته من قبل فلن تختلف النتائج على الأرجح عن تلك التي بلفتها 
قیما مضى. 

يسمى هذا التمرين "التنقيب عن انمكاسك السلبي ونبذه". انمكاسك السلبي 
-تلك المرآة الملضحكة التي ظللت تنظر إليها- هو سبب هراءك العقلي الذي يوعز 


نواه سانت جون AV‏ 


لك بأمور مثل ”لا تملك المهارة الكافية". وعلى ذلك. أول ما نحتاج القيام به لرفع 
قدمك عن المكابح هو التنقيب عن انمكاسك السلبي؛ الكشف عنه؛ ثم نبذه؛ قل له 
ان يمضي إلى حال سبیله. 

احضر ورقة وارسم عمودين: احدهما لانعكاسك السلبي والأخر لذاتك 
الحقيقية. أولاً. أريدك أن تكتب ما تقوله لك صورتك السلبية. ما الذي يقوله لك 
هذيان عقلك؟ 

لعله يقول ”لا تستطيع القيام بهذا. لن تنجح أبدأ. أنت مخادع. أنت متصنع ولا 
أاحد بحبك." ایا کان حدیثه» دونه فحسب. 

خذ أي قدر تحتاجه من الورق. لا تتقيد بصفحة واحدة. كما أقترح أن تبدأً 
بكتابة مذكرات خاصة بالشفرة السرية للنجاح. امض أي وقت تحتاجه. ولست 
مضطراً إلى أن تطلع أي شخص آخر على ما تكتب. 

4 حال كنت تتساءل عما إذا كانت كتابة هذه الأمور السلبية ستكسبها المزيد 
من القوة. فالحقيقة هي: صورتك السلبية موجودة 4 عقلك بالفعل. وهذا التمرين 
ما هو الا تسليط للضوء عليها. إذا كان هناك فيل 4 حجرة. فلن يجعله التجاهل 
أو التظاهر بعدم وجوده يختفي. وعلى كل فقد جربت هذا لسنوات عديدة؛ ألم 
تفعل؟ 

أخرج الصورة إذأ إلى النورء وإلى الأبد. أضىْ الأنوار حتى لا تختفي ثانية؛ 
وعندها نستطيع التخلص منها. 


ذمرين؛ التنفيب عن صورتك 
السلبية ونبذها (القائمة) 
صورتي السلبية ذاتي الحقيقة 
ما يقوله هرائي العقلي ما انا اة قا 


۹۰ اللخطوة ۲؛ المرايا الصديقة والملاذ الأمن 


تمرين؛ اخرج من الظلام 


سد ان كت فاتك أجب عن هذه الأسئلة: 
۱. من الذې قد أطلعه على قائمتي؟ 
۲ متى أستطيع أن أطلعه عليها؟ 
۲. كيف سيساعدني إطلاع آخرين على قائمتي 2 تكوين منظور سليم؟ 
؛. ما الأمثلة المحددة التي تكون فيها الصورة السلبية مخطئة؟ 
ه. من أين أتت صورتي السلبية؟ 
1 لادا لا تكون هذه هي صورتي الحقيقية؟ 


ألاحظت أمراً بے هذه الأسئلة؟ إن كل سؤال منها يبدا بأحد الخدم المخلصين 
الستة عند الشاعر روديارد كيبلينج: 
لدی سته خدم مخلصين 
(علموني كل ما أعرف) 
واسمهم ما ولاذا ومتی 
ويف وأين ومن. 


الأسئلة التي تبدأً بهؤلاء الخدم الستة مهمتهم استخلاص الحقائق؛ لأن 
الانمكاسات السلبية لا تعيش مستترة فحسب.» ولكنها تقوم على الأكاذيب. إذا لم 


نواه سانت جون ۹۱ 


تجمع حقائق دقيقة عن ذاتك الحقيقية (كما هو الحال إذا كان لون عينيك بنياً لا 
أزرق) » فسيظل انعكاسك السلبي قوياً؛ بالتفوه بالأكاذيب التي تصدقها. 

أشرك شخصاً آخر على الأقل ممن تثق فيهم 2 قائمتك. قل له بصراحة: 
"أقدرك. وأقدر رأيك. أتسمح بإلقاء نظرة على هذا؟"” واطلب منه أن يقرأها 
ويخبرك الحقيقة من منظوره. 

وجد طلابي الذين قاموا بهذا أن الأشخاص الذين يشركونهم ے فائمتهم 
يقولون لهم: ”ماذا؟ إن هذا الرأي السلبي لا يمت لك بصلة! من أين جت بهذا؟” 
كما أبلغنا المديدون من الطلاب أن هذا التمرين كان نقطة تحول ے2 حياتهم 
کبالغین. 

تحتاح لأن تنظر إلى نفسك بعيون مرآة صديقة؛ لا من خلال صورة انعكاسك 
السلبي؛ لأن هذه هي الطريقة الوحيدة لترى لنفسك انمكاساً صحيحاً تماما كما هو 
الحال عندما يتحتم عليك النظر 2 المرآة لترى عيفيك. 

عندما تجيب عن سؤال: “كيف سيساعدني إطلاع الأخرين على قائمتي 2 
تكوين منظور سليم؟"” اكتب أسبابك الدافعة (الفوائد) لمشاركة صديق نثق به 
قاتمتك: 

وأخيرأًء اكتب أمثلة محددة أخطأت فيها صورتك السلبية. هذه هي الطريقة 
الثانية المتبقية للتخلص من الانمكاس السلبي: الحقائق والبيانات. 

فمثلاً. قد يقول انمكاسي السلبي: "لا أحد يحب الاختلاط بي". ولكنني أدركت 
"انتظر لحظة. هناك أشخاص كثيرون معجبون بي. لقد أنهيت للتو مكالمات هاتفية 
مع خمسة أشخاص مختلفين استمتعوا حقاً بالحديث معي(" وبذلك عندما تعود 
هذه الصورة السلبية؛ تواجهها ببساطة بالحقيقة. 


۹۲ الخطوة ۲ المرايا الصديقة واللاذ الآمن 


ما هي لافنك؟ 


يأتي کل منا إلى العالم ضوءاً ساطعاًء وجيهاً بالدرجة الكافية. 

ورغم ذلك ما يحدث لغالبيتنا هو أننا نوصم بلافتات سلبية: لسنا بالكفاءة 
المطلوبة. خاملون. بدناء. قبيحون. اغبياء. سيكون الجميع سعداء إن ابتعدت 
عنهم. 

نوصم بتلك اللافتات السلبية على مدار حياتنا. فد يصمنا بها معلموناء 
أقرانناء أسرتناء أصدقاؤناء زملاؤنا & العمل أو حتى أنفسنا. 

عندما نوصم باللافتات» ما الذي بصيب بريقنا؟ يخفت الضوء ببطء حتى 
تتعذر رؤيته ے النهاية؛ وعلى عكس المتوفع قإن الضوء ے حد ذاته لم يتغفيرء ولكن 
E RR SR‏ لم يتفير شيء 2 جوهر الضوء؛ 
حتی هذه الإشارات السلبية لا تستطيع أن تطفئه 

لطا لما ومنذ القدم» نصح الناس بألا يخفوا فضائلهه عن الآخرين. ما الذي 
يوحي به هذا لك؟ يوحي بأن البشر يفعلون هذا منذ ... حسناً منذ الأزل والى الأبد. 
ولهذا تشيم هذه الظاهرة إلى هذا الحد. 

اذا كنت ناضجا إلى الحد الذي يسمح لك بقراءة هذا الكتاب؛ فإنك تستطيع 
انضا ان کول فا حاتكه لست الهات أن كير ا شاك ر نة كل ت 
فعلوا هذا بي“ لاء اننا نفعل لاض اها من هذا؛ لان الناجحين ليسوا ضحايا. 

اكتب على الفور اللافتات التي وصمت بها. هذه هي الخطوة الأولى 4 طريق 
تولي المسئولية؛ عندما تقول: قد أكون وصمت بهذه اللافتة. ولكني أخامها 
عن نفسي الآنء لأنها زائفه. 


نواه سانت جون 4۳ 


التمرين؛ عمود النور واللافنات 


2 


العالم يصمك بلافتات 
تم -ويخبو ضونك حتی يتفي 


ما أبرز خمس لافتات سلبية وصمت بها؟ 
ما عکس ما تدل عليه هذه اللافتات؟ 
ذاتي الحقيقة/ جوهري الأصلي هو: 
من الذي سأشركه 4 هذه المعلومات؟ 


متی سأطلعه علیها؟ 


4 الخطوة ١۲‏ المرابا الصديةة والملاذ الآمن 


من الأمثلة على لافتاتك السلبية: لافائدة مني؛ أنا كسول؛ أنت مغفل؛ أنت غبي. 
(لأجظ أن الأنكاس اليئ هبر غن تفس أغيانا كاه خض يتحت إلنك قاذلا 
a N CR‏ 

سنعكس .الان هذه اللافتات. فعلى سبيل المثال. مضاد ”انا مغفل” هو “انا 
ذكي”. مضاد "لست ماهراً” هو ”أتمتع بالكفاءة". مضاد ”لم أرتد الجامعة" هو 
”من يأبه؟" (لا يهتم الناس كثيرأً بدرجتك العلمية؛ ولكن ما يعنيهم هو إلى أي 
درجة تستطيع أن تساعدهم). 

و الخطوة التالية. اكتب إجابتك التي تكمل عبارة ”جوهري الحقيقي/ ذاتي 
الأصيلة هي ...”اكتب عبارة قصيرة عن ذاتك الأصيلة؛ مثل أحظى بالكفاءة. 
أحظى بعناية الله أو أي عبارة أخرى تريد أن تكتبها. أريدك أن تكتب شيئًاً يلتصق 
بذاكرتك. مجرد عبارة سريعة يسهل تذكرها. 

تدور الأسئلة الأخيرة حول الأشخاص الذين ستطلعهم على هذه المعلومات 
والتوقيت الذي ستفعل فيه ذلك. حدد لنفسك مهلة زمنية, لأننا نبغي إخراج انعكاسك 
السلبي من الظلام؛ والسبيل الوحيد إلى هذا هو إطلاع أخرين عليها. الانمكاس 
السلبي بمثابة كتلة من الرهبة تسكن عقلك. تبقى هذه الكتلة قوية طالما امتنعت 
عن مواجهنها أو حاولت الهروب منها. ولكن عندما تجابهها وجهاً لوجه وتقول ”هل 
تتحدث إلى يا هذا؟!“ عندها فقط ستتحرر من الخوف الذي يسكن عقلك. 


أسئلة الدعم الرئيسية السبعة 


الخطوة التالية 4 التمرف على مراياك الصديقة ب2 حياتك وملاذك الآمن ج 
عملك هي أن توجه لنفسك أسئلة الدعم الرئيسية السبعة: 
.١‏ ماذا يعني الدعم غير المشروط بالنسبة لي؟ 
۲. ما الدعم الذي أشعر أني بأمس الحاجة إليه 4 حياتي حاليا؟ وے عملي 
أيضا؟ 
۳. من الذي أود أن أتلقى منه هذا الدعم؟ 
.٤‏ ما الفائدة التي ستعود على الاخرين من مساعدتي؟ (اكتب فائمة بالفوائد 
التي تعود على كل فذرد) 


نواه سانت جون ۹0 


.٥‏ ما الذي أود أن اسقة من الشخصيات المحورية ے حياتي؟ 

.ذا كان هناك شيء واحد فقط أستطيع أن أطلبه منهم. فما هذا الشىء؟ 

۷. ما الخطوات الفعلية التي أريد أن أتخذها. لأحصل على الدعم الذي 
اأحتاجه؟ 


سوال الدعم الرئيسي رفم ١؛‏ 
ماذا يعني الدعم غيرالمشروط بالنسبة لي؟ 


لا أستطيع أن أخبرك ماذا يعني الدعم غير المشروط بالنسبة لي. وربما لا تملك 
نت الآخر إجابة لهذا السؤال. لماذا؟ لأنك على الأرجح لم تسأل نفسك هذا السؤال 
من قبل. أنا واثق من أنك لم تدرك أهميته الحيوية لنجاحك. كما لم تدرك أنه أهم 
وأخطر خطوة لرفع أقدامك عن المكابح. 
لا يسعك تجنب هذاء ولم يتجنبه كذلك أي ممن يمون نسبة الثلاثة با لمائة. 
فإنهم إما ابتكروه لاشعورياً أو أنه كان يلازمهم طوال الوقت. إذا كان شيء ما قد 
لازمك طوال الوقت. فلن تعرف كيف سيكون الحال إذا عشت بدونه. ولكن من 
يكدحون 2 الحياة إما لا يملكون هذا أو لا يقدرون مدى أهميته بالنسبة لنجاح 
حياتهم واعمالهم. ) 
سؤالا الدعم ۲ و۳: ما الدعم الذي أشعر أنني 
بأمس الحاجة إليه 4 حياتي وعملي؟ 
من الذي أود أن أتلقى منه هذا الدعم؟ 


قد تتشابه إجابتا هذين السؤالين إلى حد كبير. فمثلاًء إذا كنت تملك عملا 
خافا بك فرط علا وة جن النعم الى متاه حباك رالد 
الذي ستحتاجه 4ے عملك. بيد أنني أريدك أن تفكر 2 الاختلاف بين الدعم الذي 
تحتاج 4 حياتك والذي تحتاج ے2 عملك. افترض أن حياتك منفصلة عن عملك. 
وان لم تكن كذلك. فسنحل هذه المشكلة 2 الخطوة .٤‏ 

قد تحتاجي 2 حياتك مثلاً إلى مساعدة زوجك 2 الأعمال المنزلية. أو ربما 
تقرر أنك تحتاج إلى مديرة منزل. وعلى النقيض من ذلك قد تحتاج ب4 عملك 
الى مساعد تنفيذي أو مدير تسويقي. وربما تحتاج إلى مساعدة جهاز ماء او إلى 


۹٦‏ الخطوة ۲ المرايا الصديقة واللاد الاآمن 


أن يعمل معك فريق الموزعين بجهد أكبر. استخدم يوميات الشفرة السرية للنجاح 
للكتابة فدر ما تشاء. 


سؤال الدعم الرئيسي رقم ؟؛ 
ما الفائدة التي تعود عليهم من مساعدتي؟ 

يقوم السلوك البشري بأكمله على أمرين: الأسباب الدافعة والأسباب المانعة. 
الف ات واويه لار واوا كل هاو ا ور اسات دافاو اماب اة 
لا أحد يفعل أي شيء بدون أن يرى فيه فائدة تعود عليه. ذإذا أردت أن يسدي اليك 
أحدهم صنيعاًء فخير لك أن تبحث عن الفائدة التي ستعود عليه منه. 

فأنا مثلاً ألقي عادةٌ ندوات عبر أجهزة الاتصال عن بعد أروج قيها لبرامج 
لؤلفين آخرين. ما الذي يدعوني الى قعل ذلك؟ يستفيد المؤلف الأخر س 
على دعاية مجانية علاوة على أن الفريق المسئول عن عملنا على الشبكة هو الذي 
يقوم بالمهمة كاملة. وأنا أستفيد عندما يسمع بي المزيد من الناس كما أن ذلك يبث 
النوايا الحسنة بين زملائي. ما رأيك 2 هذه الأمور كأسباب دافعة؟ 

على الجانب الآخر كان بوسعي أن أقترب من المؤلف الآخر وأقول: ”افعل هذا 
لأنني أريد أن أوسع دائرة جمهوري”. هل تعتقد أن أحداً كان ليقول: ”هذا رائع. 
أين تريدني أن أوقم؟” لاء أنا متأكد من أنه كان سيجيب قائلاً: ”ومن تظنه يأبه 
لامرة' 

ولهذا جهلت الأمر مفيداً بالنسبة للآخرين لدرجة لا تصدق؛ بحيث يكون من 
الجنون ألا يفعلونه. يحصلون على دعاية مجانية ولا يبذلون أدنى مجهود. الآن 
أصبح للكلام معنى. 

يحدث الأمر نفسه عندما تطلب الدعم. ما الفائدة التي قد تعود عليهم؟ 
يقدم البيع المباشر أو التسويق عبر الإنترنت أوضح الأمظة على ذلك. هل تظن 
ا موزعيك سیستفیدون من دعمهم لك؟ عندما تدا د تحقيق النجاح؛ ما الذي 
يحدث لهم؟ تزيد حساباتهم 2 البنوك» هذا هو ما يحدث! 

عندما ترفع أقدامك عن المكابح يبدأ ربح كل من يعلونك ب4 الزيادة. أتساءل ما 
إذا كان موزعوك يريدون لك المزيد من النجاح. 

أمعن التفكير ج هذا. لانه حبن تتوفف عن الحديث عن الفوائد التي تود عليك 


نواه سانت جون ۹۷ 


وتبدأ ي توعيتهم بالفوائد التي ستعود عليهم. عندها ستحظى بالقوة التي تحتاج 
اليها من اجل نجاحك. 


تصبح الأمورے غاية اليسر عندما 
تتحدث ياستمرار عن كيفية استفادة الطرف الآخر. 


سوال الدعم الرئيسي رقم ٥؛‏ 
ما الذي أود أن أسمعه من أهم الشخصيات 2 حياتي؟ 
تعاني غالبية الناس من حاجة ماسة إلى الانتباه والتقدير والإجلال. ما الذى تود 
استمتع بوحودف بالقرب هنی: انا سعفید بوجودك." ما الذي نود ان ةة 
سوال الدعم الرئيسي رقم ١؛‏ إذا كان هناك شيء واحد 
فقط أستطيع أن أطلبه من أهم الأشخاص ے حياتي» فإنه ... 
لا أعلم ما هذا الأمر بالنسبة لك وقد لا تكون على علم به حتى الآن. أريدك أن 
تفكر بے شعورك إذا كان هناك أمر واحد فقط تستطيع أن تطلبه من أهم الأشخاص 
4 حياتك. "اذا كان هناك أمر واحد فقط. فسیكون ...” ماذا سيكون؟ 
قد تفكر 2 أشخاص ومواقف مختلفة. ما الأمر الواحد الذي تود أن تطلبه من 
هؤلاء الأشخاص؟ إذا لم تكن تعلم ما هو فمن المرجح ألا تحصل على الدعم الذي 
تريده وتحتاح إليه. لابد أن تكون واضحا. فكر 2 هذا الأمر وأكتبه. 
سؤال الدعم الرئيسي رقم ۷؛ ما الخطوات الفعلية 
التي أريد أن أتخذها. لأحصل على الدعم الذي أحتاجه؟ 
اذا أردت أن تصبح شخصاً عاديا كبقية الناس. فكل ما عليك فعله هو أن تجاس 
تنوح وتتذمر. يشتكي غير الناجحين من أن العالم لا يقدم لهم الدعم الكاے. وعلى 
الجانب الأخر, تلتزم نسبة الثلاثة 2 المائة الصمت. وينهمكون 2 العملء ويوضحون 


۹۸ الخطوة ۲ المرايا الصديقة والملاد الآمن 


ما الذي ستفعله بطريقة مختلفة لتحصل على الدعم الذي تحتاج؟ افعل كل ما 
يخطر على بالك فكلما كانت تصرفاتك جنونية كانت أفضل. فاذا كان ما ظللت 
تفعله إلى الآن ناجحاًء لكنت أدركت النجاح بالفعل! فما يبدو بطبيعة الحال أمراً لا 
معقولاً من وجهة نظرك قد يكون الأمر الوحيد الذي يحدث كل الاختلاف. 


حان وفت الجوار 


بعد الإجابة عن أسئلة الدعم الرئيسية السبعةء يحين وقت الاستفادة من المعلومات 
التي حصلت عليها. ذكرت آنا أنك تحتاج إلى البحث عن مرايا صديقة لحياتك 
وملاذ امن لعملك. حستا. فهنا سنفعل ذلك. 

بوسمي الآن أن أقول لك توجه إلى من قد يمثلون مراياك الصديقة وتحدث 
إليهم. ولكن. ماذا ستقول؟ إنك لا تظن أنني كنت سأتركك معلقاً 4 مثل هذا 
الموقف. أليس كذلك؟ ولكني عوضاً عن ذلك سأعطيك الحوار مكتوياً حتى لا تقلق 
بشأن ما عليك قوله. يمكنك أن تكون على قدر من الشفافية وتقول لصديقك: 

"انك شخص مهم حقاأً بالنسبة لي. أنوي إحداث بض التفييرات الجذرية ك 
حياتي واود ان تكون جزءا من الحدث. اقرا كتابا لذلك الرجل الذي يدعى نواه 
سانت جون» وقد أخبرنا أن نجري حواراً مع أهم الأشخاص 2 حياتناء لأنه قال أن 
أنجح الشخصيات لديهم آخرون يؤمنون بهم." 

قد يقول صديقك: "ما الذي تتحدث عنه؟" فاشرح له الأمر ببساطة وصراحة. 
اخبره أن هذه هي الاستلة التي من المفترض أن تسالها. 

أوضح له ما تفعله بدقة. أخبره: ”أريد إحداث بعض التفييرات الجوهرية 
واريدك ان تکون جزء!ا من هذا. كنت اتساءل عما اذا کان باستطاعتي ان اطرح 
عليك هذه الأسئلة. أتوافق على هذا؟" 

ماذا سيقول لك "لاء لا أريد أن أتحدث إليك لأنك منحتني للتو شعوراً 
خا ۴ 

ألن يعجبك أن يقول لك شخص ما مثل هذا الكلام؟ ”أتعني أنك تهتم لأمرى؟ 
تقدرني؟” أضمن لك بالمناسبة أنه لم يسبق لصديقك أن سمع هذا الكلام من قبل. 
فكر ے هذا: متى كانت أخر مرة سمعت فيها مثل هذا الكلام من شخص آخر؟ 


نواه سانت جون ۹۹ 


يمكنك القيام بهذا عبر الهاتف أو وجهأً لوجه؛ يمكنكم الخروج لاحتساء القهوة. 
أو التنزه قليلا. قام العديد من طلابي بهذا عبر البريد الإلكتروني بالطبع يمكن 
أن تكون مراياك الصديقة أو ملاذك الأمن 2 الطرف الأخر من العالم ويمكنك 
الحصول على دعمهم بنفس السهولة التي كنت ستحصل بها عليه لو كانوا معك 2 
نفس المدينة. لا بأس بهذا أيضا. 

هذا هو نص الحوار. لست بحاجة إلى ابتكاره فهو موجود بالفعل. إنه أمامك 
هنا. 


نمرين؛ أجر حوارأمع مرآتك 
الصديقة وملاذك الآمن 

ا. ماذا تستفید من وجودې ے حیاتك؟ 
۲. ما الذي اکتسبته من علاقتنا؟ رجاءُ کن محدداً. 
.٣‏ ماذا كنت ستفتقد لولم أكن ے حياتك؟ 
؛. ماهي نقاط قوتي من وجهة نظرك؟ 
.٥‏ ما الذي أستطيع تفييره لأحسن علاقنا؟ 
.٦‏ اذا كانت هناك كلمة أو عبارة واحدة تصف بها علاقتناء فماذا ستكون؟ 
۷. على مقياس ١‏ إلى .٠١‏ كم تمنح علاقتا؟ 
۸. إذا كان تقييمك أقل من ٠١‏ فماذا أستطيع أن أفعل لأجمله 5٠١‏ 
هذه الأسئلة مباشرة للفاية. ولكني أريد حقاً أن أسلط الضوء على السؤالين 


۸.لقد تعلمتهما على يد كانفيلد. وهما اثنان من ألمع الأسئلة التي شهدتها ے 
العلاقات الإنسانية. 


۰۰ الخطوة ۲؛ المرايا الصديقة واللاذ الآمن 


السؤال السابع: اسأل: "على مقياس ١إلى ٠١‏ كم تمنع علاقتنا؟” ثم استمع. 
إذا كانت إجابتهم أقل من ٠١‏ فعليك أن تطرح السؤال الثامن: ”ماذا أستطيع أن 
أفعل لأجعلها ١٠؟”‏ 

يقول جاك أنه هووزوجته يطرح كل منهما على الآخر هذين السؤالين أسبوعياً 
سواءٌُ کان يتصل من كولالامبور أم كان موجود أ2 المنزل مع أسرته. إنهما يخصصان 
الوقت ليطرح كل منهما هذين السؤالين على الأخر؛ ”على مقياس ١‏ إلى ١٠ء‏ ما 
تقييمك لعلاقتا؟" و"ماذا أستطيع أن أفعل لتحصل علاقتنا على ١٠؟”‏ 

هل تتخيل مدى الحب والقرب بينهما؟ يهتم الاثنان بأن يسأل كل منهما الآخر 
”ماذا أستطيع أن أفعل لأجعل هذه العلاقة أقضل؟” من يفعل مثل هذا إنه أمر 
مذهل. 

إذا كنت 2 العمل فأوصيك بشدة بأن توجه لفريقك» قسمك. موظفيك. أو 
حتى البائعين هذين السؤالين. اذهب إلى كل شخصية مهمة 4 مؤسستك وفل: 
“لنفعل هذا. لنحصل على ".٠١‏ ستكون حينها قد فزت بولائهم. 


الام تستند 


أعني عندما تقوم بهذه العملية يكون الأساس الذي تستند إليه أهم من السؤال 
الذي تسأله. يجب أن تستند إلى الأصالة لا إلى الحاجة. 

لا يمكنك أن تدافع. لماذا؟ لأنك إذا دافعت خسرت. فمثلا. لنفترض أنك تسأل 
شريكة حياتك: “على مقياس من ١‏ إلى عشرة. ما تقييمك لعلافتا؟" فتجيب: 
”أربعة". فيكون رد فعاك دفاعياً: ”أريعة! ماذا تقولين؟ إنني دائماً أقوم بالأعمال 
من أ حالف ر وا املك واكم اطا د ذا فاك دل فف خسرت 

رغم أنك قد لا تحب سماع ما تقولهء فيجب عليك أن تقبله ولو على مضض. خذ 
نفساً عميقاً. قل بهدوء: “رائع. أربعة. ليس هذا جيدأً. أخبريني إذاً بما لا أعلمه؟” 

أترى ما فعلته هناك؟ لقد أذنت للطرف الآخر بأن يقول الحقيقة. وربما ترد 
قائلة: ”حسناًء إنك لا تستمع إلى أبدأًء وتقاطعني طوال وقت» ولم تدعني أكمل لك 


نواه سانت جون ۱۰۹ 


ذلك الحديث عن ..."هذه هى لحظة الحقيمة بالنسبة لك. إذا سمحت لها بقول 
الحقيقة من وجهة نظرها بدون أن تدافع عن نفسك» فقد ربحت. 


أول ما يتوف إليه البشر دون أن يعبرون عنه 
هو ببساطة شخص يستمع إليهم؛ ولا يخبرهم أنهم مخطئون. 


يتحرق كل إنسان ليحكي قصته. ماذا لو أصبحت الشخص الوحيد الذي لا 
یخبره بخطئه؟ 

لست مضطرأً للموافقة على كل شيء يقوله كل إنسان. ولكنك لست مضطراً 
كذلك إلى إخباره بخطئه. فكل مهمتك هي الاستماع. بوسعك مثلاً أن تقول: "يا 
للمجب» لم تكن لدي أدنى فكرة عن أني أقعل هذا. انا اسف سا تضرف گل 
أفضل 2 المرة المقبلة.” (والأقضل من ذلك أن تقول هذا وأنت تعنيه). 


نهایه الأعذار 


اما أن تحصل على الأعذار أو على النجاح؛ ولكن ليس كلاهما. اذا دخلت المناقشة 
محملا بالأعذاروتقول: کے موا ذلك اليومء »لم أكن أشعر أني بحال جيد. 
فعل أحدهم هذا بي عندما کان عمري ست سنوات' ات من شان تساف د 
نظر هذا الشخصض ر اأهدرت تلك القرضة لانم 

لكل إنسان أعذاره. ويلتزم غير الناجحين بالنواح ولعب دور الضحية. لا تكن 
أحدهم! قل: “يا للعجب. لم أكن أعلم أن أدائي كان سيئًاً إلى هذا الحد. ماذا 
استطيع أن أفعل لأحسنه؟” 

من نأحية اخرى؛ قد تسمع ما يفاجنّك ويسمدك. فد يقول الشخص الذي تساله 
أن علاقتكما تحصل على ۹. وعندها يمكنك أن تقول: ”هذا رائم! ١‏ درجة جيدة. 
مادا استطیع ان افعل لاجعلها عشرة 

اسمح للناس بان يجيبوك بصراحة. وعندها ستختبر تلك الثقة؛ استطيع ان 
أكون اقضل ك المرة المقبلة. اسمح للناس بان يصدفوك المول هذه المرة وستجدهم 
على استعدآد أك ر لدعمك الرة اة 


۰۲ الخطوة ۲: المرايا الصديقة واللاذ الأمن 


سبب دافعي أخير 

للعثور على مرآتك الصديقة وملاذك الآمن ميزة إضافية: تخبرك جميع برامج 
النجاح الأخرى ضمنياً بأن ترجع لنفسك لتجد القوة على الإنجاز. ولكن بيت 
القصيد هو أن غالبيتنا لا يثقون 2 أنفسهم كثيراً حتى يكملوا ما بد ءوه! 

عندما تتلقى دعماً غير مشروط من الآخرين؛ تضمن أنك لست بحاجة إلى 
الاعتماد على قوة إرادتك لترفع أقدامك عن المكابح. وعلى ذلك إذا وجدت 
نفسك عالقا 2 حياتك أو عملك ب2 أي وقت 2 المستقبلء فعد ببساطة إلى هذه 
الخطوة وأعد هذا التمرين. اكتشفت» من خلال عملي مع آلاف الطلاب. أنه كلما 
نسمح لأنفسنا بتحقيق مستويات أعلى من النجاح» نحتاج باستمرار إلى التمسك 
بالدعم الذي أوصانا إلى هذا. ولذلك. ن "الشفرة السرية للنجاح” نظام التنمية 
الشخصية الوحيد الذي يحمل بداخله خطوة مضادة للفشل. 

عتدها قفد هذه الخطوة لن بكرن مضطرا نها الى الماد على فة 
ازادتكا او فيز سك لان هذه ا وارد كما رانا مخدودة للقانة. كنك الآن 
أن تفعل ما كان يفعله الثلاثة 2 المائة لاشعورياً طوال الوقت؛ بأن تدع الناس يؤمنون 
بك وتسمح لهم بأن يدعموك خلال رحلتك إلى حياة أثرى وأسعد. 


ملخص سریع 

.١‏ تماما كما تمجز عن رؤية عينيك بالنظر من داخل جسدك. فإنك لا 
تستطيع أن تحدد أو حتى تستوعب. قيمتك بالنظر إلى فسك. ولهذا تحتاح الدعم 
غير المشروط من الآخرين لتصبح الإنسان الذي قدر لك أن تكونه. 

۲ المرايا الصديقة هي أشخاص يمنحونك دعماً غير مشروط بك حياتك 
الشخصية. والملاذ الآمن يدعمك ك حياتك المهنية. الفرق الرئيسي بينهما هو أن 
ملاذك الامن برى فدراتك الشخصية ے2 حبن يحملك مسئولية اعباء العمل. 

۴. يقطع مبدأ المرايا الصديقة يقة الطريق على كتابات النجاح التقليدية لأن 
مدربي النجاح التقليديون نصحوك بأن ”تثق بنفسك". والحقيقة هي أن إيمانك 


نواه سائت جون 1۳ 


بنفسك هو آخر مرحلة تصل إليها. قبل أن تبداً بالإيمان بنفسك» لابد أن تجد 
شخصاً آخر يؤمن بك. 

؛. قم بالتمارين الواردة 2ے هذا الفصل لتجد مراياك الصديقة وملاذك 
الآامن. ستستمر هذه العملية مدى الحياة. بدأ أغلب الناس (بما فيهم المؤلف) هذه 
العملية بلا مرايا صديقة او ملاذ أمن. ومع ذلك عليك أن تلتزم التركيز على ما 
يصدق فيه الاشخاص المحيطون بك وستبدا ب4 جذب ذلك النوع من الاشخاص 
الذين يستطيعون دعمك بي رحلتك إلى النجاح. 

الخطوات العملية التالية: عدد ثلاثة أمور من هذا الفصل يمكنك القيام بها 
لتنال وتمنح مستوى أكثر إرضاءٌ من الدعم غير المشروط 2 حياتك وعملك. 


2 


اهم عشرة أسئلة تأكيدية 2 الخطوة الثائية؛ 
.١‏ لماذا أحظى بكل هذه المرايا المحبة £ حياتي؟ 
. ل اذا أحظى بكل هذه الملاجى الآمنة & عملى؟ 


۴. لماذا أمثل المرآة الصديقة والملاذ الآمن للأشخاص الذين يشاركوني 
حياتي؟ 


ه. لاذا أتحلى بالشجاعة لطلب الدعم الذي أحتاح؟ 


الخطرة ۲ المرايا الصديقة واللاذ الآمن 


اذا أجد نفسي دائماً ب المكان المناسب ك الوقت المناسب مع الأشخاص 


اذا يتساوى الدعم الذي أحصل عليه والدعم الذي أمنحه؟ 
اذا يدعمني كل هؤلاء الأشخاص العظماء؟ 


لاذا أستقطب كل هؤلاء القادة إلى عملي؟ 


. لاذا أحظى بالرخصة لأتصرف بموجب ذاتي الحقيقية؟ 


الفنصل ٦‏ 
الخطوة ١؛‏ أنظمة الدعم 


«ضع شخصاً جيداً ب نظام سيئ وسينتصر النظام 4 كل مرة.. 
-دابلیو. ادواردس دیمنج 


وجراحة استبدال الأهداف 


المرايا الصديقة والملاذ الآمن 


الأسئلة التأكيدية 


قكر ب بيتك . مم يتكون بيتك ب الحقيقة؟ إنه 2 الأساس يتكون من شيدين: بنية 
وأنظمة. بنية منزلك هي طرازه المميز: سواء كان طرازاً أمريكياً أو فيكتورياً أو غير 
ذلك وتشمل طريقة ترتيب أجزاءه المنفصلة: عدد الغرف. حجمهاء موقعهاء وغير 
ذلك. بنية منزلك هي أجزاؤه. 


٠°١١‏ الخطوة ۳؛ أنظمة الدعم 


والجزء الثاني من منزلك هو أنظمته. الأنظمة تمطى أجزاء منزلك وظيفة 
تقوم بها. وتشمل أنظمة منزئك: الكهرباء. التسخين. التهوية. السباكة. وغيرها. 
تتيح لك هذه الآنظمة المجال لتستمتع بحياة مريحة. فهذه هي مهمة البيت. إذا لم 
تعمل أنظمة منزلك بطريقة صحيحة. فإنك تحظى ببناء ليس من الممتع العيش 

ما الوقت الوحيد الذي تفكر فيه 2 أنظمة منزلك؟ بالضبط: عندما تتعطل. 
إنك تفكر 2 نظام منزلك فقط عندما يتوقف عن العمل. الوقت الوحيد الذي تفكر 
فيه بے نظام السباكة هو عندما تنسد أنابيب الصرف. وكذلك لا تفكر 2 الكهرباء 
أا الاعتدها تضيها وتجد أنها لا تمل. 

فكر 4ے جسدك. إن جسدك أشبه بمنزل. لأنه يتكون هو الآخر من هيكل 
وأنظمة. الهيكل هو بنيتك الأساسية: ذكر أم أنثى. طويل أم قصير, وملامحك 
ال فاتك الورادة: 

ثم نجد الأنظمة. وظيفة أنظمة جسمك هي أن تبقى حيأً. يحتوي جسدك 
على عشرات الأنظمة التي تعتمد على بعضها: الجهاز الدوريء المضليء الهيكلي. 
العصبي. التنفسي المناعي ... ومثل نظام السباكة متى تخطر لك هذه الأنظمة؟ 
لقد فهمت: عندما تتعطل. إنك لا تفكر 2 جهازك التنفسي حتى تمجز فجأة عن 
التنفس؛ ولاے جهازك الهضمي إلا وأنت 2 عيادة الطبيب تقول "آه ليتنى لم أتناول 
تلك الكمكات الخمسة عشرة من الشوكولاتة ...” 

كما ترىء إذا لم تعمل أنظمة جسدك أو منزلك بمستوياتها المثالية. فستماني 
من أن عدة أجزاء لا تؤدي وظيفتها المطلوبة. حسناًء ينطبق الأمر ذاته على حياتك 
وأعمالك. 

تتكون حياتك وعملك هما أيضا من بنية وأنظمة. ولكننا نتمرض هنا إلى ... 


نواه ساثت جون 1۰%۷ 


الشيان اللدان تفر إليهما 
حياة وعمل معظم الناس 
.١‏ يجهل معظم الناس أنظمة حياتهم وعملهم» و 
. لاأحد تقريباً يعرف كيف يعالج هذه الأنظمة عندما تتعطل. 


يفعل أغلب الناس ما يشبه هذا: "يا إلهي! أنا بے غاية الارتباك. لا أدري ماذا 
أفمل! علي القيام بأمور كثيرة وليس لدي متسع من الوقت. أنا مفلس! لا أملك مالا. 
وزني زائد. ماذا سأفعل؟” 


ما أهمية حياتك؟ ما أهمية عملك؟ لم يسبق لأغلب الناس أن سألوا هذه الأسئلة 
البسيطة والجوهرية من قبل. إنهم 2 الواقع يجهلون السؤال» فما بالك بالإجابةة 
بعد عملي مع عشرات الألاف من الطلاب الشاكرين لما قدمتهء بت أدرك شيئًاً 
يجمع بين العمق والبساطة. 9 أحاول أن أخبرك بمعنى الحياأة؛ ولکن بیدو ن ان 
دور لحياة الفرد هوأن تعيش بالطريقة التي تختارها. أي تمتلك القدرة على اختيار 


الحياة التي تتمناها. 
وماذا عن دور العمل؟ الدور الأساسي للعمل هو أنه يعدم فائدة لمجموعه من 
البشر ويحقق ربح من هذا النشاط. 


كما يتضح لك من خلال هذين الوصفين. لا يحظى أغلب الناس بما قد نطلق 
عليه حياة مثالية وكذلك لا تسير معظم الأعمال بمستويات مثالية. يكؤّن أغلب 
الناس مفهوماً غامضاً عن هذاء ويصولون ويجولون محاولين البحث عن ”حل" 
للمشكلة. ولكن إذا واجهتك مشكلة سباكة 2 منزلك (أو جسدك!)ء وظللت تتصل 
بكهربائي» فإلى أي مدى ستنجح هذه العملية؟ 

خذ نفساً عميقاً. يمكنك التوقف عن الركض الآن. هذا لأنه من واقع عملي مع 
عدد لا يحصى من الطلاب 2 برامج الإرشاد الخاصة بيء ودراستي للأشخاص 
السعداء الناجحين 2 العالم. تمرفت على الخمسة أنظمة الرئيسية التي تحتاجها 


۱۰۸ الخطوة ١؛‏ أنظمة الدعم 


لتؤدي وظائفك بصورة صحيحة. لتحظى بحياة وعمل تجاري يؤديان الوظائف التي 
الأنظمة الخمسة الرئيسية للدعم 


التبسيط 


البينة 
نظام :١‏ نظام الأشخاص المحيطين 
نظام ۲: نظام الأنشطة 
نظام ۲: نظام البينة 
نظام :٤‏ نظام الاستبطان 
نظام :٥‏ نظام التبسيط 


الأشخاص. الأنشطة. البيئة. الاستبطان, التبسيط. هذه هى أنظمة الدعم 
الخمسة 2 خياتك او أعمالك او وظفتك. متلا حط و تجن تاف کل متها ان تفن 


نواه سانت جون ۰۹ 


الأنظمة التي تحتاج إلى أن تعمل بصورة صحيحة ب حياتك تحتاج أيضاً إلى أن 
تؤدي وظائفها بصورة صحيحة ے اعمالك. سيفيدنا هذاء حيث سيجعلنا ندرس 
الأنظمة نفسها من أجل كل من الحياة والعمل. 

لا آبه لنوع النشاط التجاري الذي تعمل به؛ أو سواءٌ كنت صاحب أعمال أم تعمل 
خاب كن ار فا ف ١‏ تفت لد كت مسف ارا اشرات الاعات 
المختلفة. وعملت مع عشرات الآلاف من الأشخاص ب ورش العمل» ودرست أفراداً 
لا حصر لهم ممن حققوا نجاحاً استثنائيأ. لايهم ببساطة من تكون, أو ماذا تعمل. 
او النشاط التجاري الذي تعمل به؛ فالانظمة سواء. 

ولكن هذا يعني أنه إذا لم يعمل أي من هذه الأنظمة الأساسية الخمسة بصورة 
صحيحة 2 حياتك أو عملك فلن يتضرر دخلك وحده ولكن سيضر ذلك أيضا 
براحة بالك وصحتك» وسمادتك. وعلاقاتك. قد تلاحظ هذا على أنه شعور 
غامض ”بوجود خطب ما“. ولكن ريما عجزت عن تحديد هذه المشكلة بدفه. فيما 
نمر بكل نظام؛ ستتعرف ليس فقط على المشكلة. وإنما أيضاً على طريقة حلها. 


الممارسة تؤدي الى ... 


يمكن تجنب الألم والحيرة الناتجين عن الشعور بوجود “خطب ماء ولكني لا أستطيع 
تحديده” من خلال التمرف على الأنظمة ثم اتخاذ الخطوات التي تجملها تعمل 
بمستوى أعلى وأكثر فاعلية. تذكر أن هذا المنهج منهاج عملي بيد أنه أيضا عملية 
متوالية. لا تؤدي الممارسة إلى الكمال؛ ولكن إلى التقدم. وكلمة 8۲۴55٠۲م‏ التي 
تعني تقدم 4 اللغة الإنجليزية مشتقة من الكلمة اللاتينية ۲08۲۴۵1 بمعنى ”يخطو 
للأمام". ليس الكمال هو المهم 2 الحياة ولكن المهم هو التحلي بالشجاعة للمضي 
قدماء. خطوة بخطوة. 

قبل أن نبدأء أريدك أن تفعل شيئًاً من أجلي 4 الحال. خذ نفساً عميقاً. والآن 
نفس عمق آخر. حط دقات قلبك وات قرا هذة الكلمات: اجلن هادا لدقةة. 
أتشعر بدقات قلبك؟ 

ضع إصبعك على حلقك عند النقطة التي تشعر فيها بنبض قوي أو فقط 
استشمر دقات قلبك داخل جسمك. تنفس. الأن ... 


11۰ الخطوة ١؛‏ أنظمة الدعم 


متى كانت آخر مرة فكرت فيها ے دقات قلبك؟ 8 متی كانت اخر مرة 
فكرت 2 ذلك؟ أراهن على أنك لم تفكر بهذا مطلقاً من قبل. إلا إذا كنت قد أصبت 
بنوبة قلبية أو شعرت بألم 4 صدرك. 

متى كانت آخر مرة فكرت ب2 حقيقة أنك تهضم الطعام؟ أسبق لك أن فكرت 
2 هذا كل يومء ثلاث مرات 4 اليوم (أو أكثر). نحشو أفواهنا بكمية كبيرة من 
الأشياء؛ ولكن ماذا يحدث بمحرد او تدخل هذه الأشياء؟ 

إننا نعيش نتنفس» نأكلء نتجول. نعمل؛ تلعب نمرح؛ ونفعل ما يجلو لنا ... ولا 
نفكر مطلةا 2 هذه الأجهزة المجيبة الموجودة هنا 2 الجسد البشري المذهل» ذلك 
الهيكل الاستثنائي. 


كف عن الاساءة لأنظمة جسمك 

بدلا من تقدير هبة الجسد الرائعةء يتجاهلها معظمناء يسيون إليهاء أو يعاقبون 
أنفسهم على امتلاكهم لها. ”أنا بدين جدأً. لا أستطيع أن أنقص ۲١‏ رطلاً من 
وزني. آتمنى لو كان لدي شمر آكثر على رأسي وشعر أقل ے كل مكان آخر من 
جسدي. ليت عمري كان أقل من ذلك بمشر سنوات.“ 

إننا نعاقب باستمرار هذا الهيكل الجسدي المعجزة الذي ننعم به. أريدك أن 
تدرك أن هناك العديد من الأجهزة التى تعمل داخل أجسامنا ولا تخطر على 
تفكيرنا أبدأ. إننا ب4 الواقع نسيء إليها تماماً. 

عندما تأكل ج المرة القادمةء حاول أن تجبر نفسك على هضم الطعام. لو كنت 
تضطر إلى الجلوس محاولا حمل جسدك على هضم الطعام لمت جوعاا حاول أن 
تجعل قلبك يخفق. لا تستطيع؛ إن هذا يحدث من تلقاء نفسه. 

تعمل هذه الأجهزة بمفردهاأء سواء أدركت ذلك ام لم تدرك. ويحدث الامر 
نفسه 2 حياتنا وأعمالنا. تعمل أنظمة الدعم الأساسية الخمسة سواءٌ أعجبنا 
ذلك أم تجاهلناه. أم أسأنا لهذه الأجهزة. (وهذا بالطبع هو الحال على كوكبنا 
الحبيب الصغير. الآن فقط بدأنا ندرك مدى الدمار الذي ألحقناه بأنظمة الأرض 
الفالية وائتي فاجأتنا بضعفها. ولهذا علينا أن نتحرك الآن إذا أردنا لهذه الأنظمة 
أن تواصل تأدية وظائفها بصورة صحيحة وتوفر لنا حياة نستطيع جميعاً عيشها). 
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تحظى نسبة الثلاثة 4 المائة غالبا بأنظمة تؤدي عملا رائعاً 4 حياتهم وأعمالهم. 
ولكن المثير هو أنهم عادةٌ لا يعلمون ما فعلوه! ومع ذلك تعمل أنظمتهم بمستويات 
مثالية أو تكاد تكون مثالية. ما ان تتعرف على هذه الأنظمة وكيفية عملهاء سيمكنك 
أن تفعل مما يفعلون. 

قد تظن أنه ليس بحياتك أي شيء ناجح الآن. ولكن بتعمقنا 2 الأنظمة الأساسية 
الخمسة. قد تتفاجاً بأن الأمور التي تسير على ما يرام 4 حياتك أكثر من تلك التي 
تسوء. وبعدها يمكنك ببساطة اتخاذ الخطوات الفعلية التي أقترحها هنا لإصلاح 
الأمور التي ساءت وتعزيز تلك التي تسير على ما يرام. 


نظام الأشخاص المحيطون بك 
نبدأً بنظام الأشخاص. لاذا يعد نظام الأشخاص أهم أنظمة الدعم؟ لأنه إذا 
لم يعمل نظام الأشخاص بصورة صحيحة؛ فلا أهمية لآي شيء آخر: لن تنجح 
القدرالنى ا ى منه طاقاتك بدون أن صمل‌نظام الاشخاض درك عند مستواه 
الأمثل. 
لاذا؟ حسنأًء هناك العديد من الأسباب ولكن يمكن إجمالها فيما يلي: لأن 

التانن بمظكون آنال كله. اذا كنت تحاول أن تسن غملا أو متشاد تارنة. ولا 
يشتري منك البشر بضاعتك. فلا أعرف كيف ستحصل على المال. فعلى حد علمنا 
لا تحمل الدلافين ولا القردة ولا الغوريلا بطاقات ائتمان. (ويما إن اسمي نواه 
فلابد أنني أعي هذه الأمور). 

إن أوراق العشرين دولار غالبا لا تعبر الشارعي 

وتطرق بابك وتقول؛ ,أتسمح لي بالدخول؟ إذا كان الحال 
كذلك ے منطقتك فأود أن أنتقل للعيش فيها٠‏ 


أما على كوكب الأرضء فيرتبط المال بتلك المخلوقات الغربية المعروفة 
"بالبشر"؛ وعليك القيام بذلك الشيء المزعج المعروف "بالعمل” لتجعل المال ينتقل 
من حافظاتهم إلى حافظتك. ولذلك إذا اردت المزيد من الشيء المسمى نقود. 
فعليك إعمال نظام أشخاص خاص بك. 


11۲ الخطوة ١؛‏ أنظمة الدعم 


العناصر الخمسة لنظام الأشخاص 
هناك خمس خطوات فعلية يجب أن تتقنها لتعمل نظام أشخاصك بصورة صحيحهة. 
وهي: 
.١‏ الامتنان 
۲. الطلب 


ه. الأسئلة تأكيدية 


العنصر الأول بے نظام الأشخاص - الامتنان 


المنصر الأول 2 نظام أشخاصك هو الامتنان. لماذا يعد الامتنان المنصر الأول بے 
نظام الأشخاص الخاص بك؟ لأن البشر (تلك المخلوقات الفريبة التي تملك المال 
كله) يتوقون إلى الاهتمام. والتقدير. والعرفان. والامتنان. تشير الأبحاث إلى أن 
الناس يعملون بے سبيل تلقي الإمتنان أكثر من عملهم 4 سبيل جني المال. لحساب 
من تفضل أن تعمل: اساب حص يدقع لك ملیون دولار ہے ام ولكنه بقلل من 
شأنك. ويحرجك. ويهينك؛ أم لحساب شخص يدقع لك مائة ألف دولار ے العام 
وله تمتك ترف فلك ونقدرت؟ 

قد تعمل بالطبع لحساب صاحب العمل الأول لفترة وجيزة؛ ولكنك ستنظر إلى 
شيك الراتب كل شهر وتسأل نفسك: "هل يستحق هذا الشيك كل هذا المناء؟" 
إن أمرنا نحن البشر أمر غريب. نظن أننا نريد المال (ونحن فعلا نريده)؛ ولكن 
الكثير من الناس مكبلون بأغلال من ذهب و"عالقون“ بے وظائف غير مرضية 
عالة الأ خر 

هناك العشرات من السبل التي يمكنك من خلالها التعبير عن امتنانك للأخرين 
4 حياتك وعملك. وبيتك. ولكن الأمر يرجع ب4 الحقيقة إلى رغبتك 2 القيام 
بهذا من عدمه. حيث إن كل منا يرتدي لافتة غير مرئية تقول: "فضلاًء أشعرني 
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بأهميتي.“ المشكلة هي أنك أنت الآخر تحمل تلك اللافتة! وهذا ما يجعل كل إنسان 
ينتظر شخصاً آخر يشعره بأهميته آولا قبل أن بشعر هو الآخرين بأهميتهم. 

أذا كنت تستطيع أن تصبح هذا الواحد من مليون (وهذه النسبة دقيقة إلى 
حد کبیر) الذي يسبق بالتعبير للاخرين عن تقديره» قإنك بصدد تشفيل نظام 
الأشخاض. 


العنصر الثاني 2 نظام الأشخاص - الطلب 


تخيل أنني وإياك 4 غرفة كبيرة مع مات آخرين من طلاب الشفرة السرية للنجاح» 
وقد اجتمعنا لنتدارس هذه المبادئ. هذا بالطبع ما يحدث 2ے ورش عملنا: فلن يكون 
من الصعب تخيله! 

هل سيتعذر عليك أن تطلب الدعم من هؤلاء الموجودين 4 الفرفة؟ هل ستشعر 
بالإحراج» الخجل؛ أو التردد ے طلب الدعم الذي تحتاجه من الاخرية 

عندما أسأل الجمهور ب4 ندواتي عما إذا كان يتعذر عليهم طلب الدعم الذي 
يحتاجون إليه. حتى من أشخاص يعرقونهم يجيب أكثر من ۷٠‏ منهم بالإيجاب. 
اذا نخشى طلب الدعم إلى هذا الحد؟ إن هذا كله يرجع إلى ... 


كلمة من ثلاثة أحرف تبدأ بحرف ٫خ»‏ 

الكمة هى خورف ( فا الكلمة ال خطرة مى اة 

ا سنب انحرف من الط إت ع انراق الوكين الرقض الخرف من أن 
يرفض الشخص الآخر. الخوف من أن يسخر منا أو يهزأ بنا أحدهم. قد يكون هذا 
الخوف نابعا مما سمعناه: ”اخرس» انصرقف ولا تزعجني." قد لا نكون سمعنا كل 
هذه الكلمات. ولكننا نفهم المفزى. 

مر المديد منا بتلك التجربة حيث فد قل لنا أن نتصرف. صاحبنا هذا 
حتى أصبحنا راشدين» وظللنا نعتقد أن هذا هو حال الحياة. أدعوك لتلاحظ أن 
الاشخاص الناجحين حما لا يمثل لهم سؤال الاخرين مشكلة. سمعت ان اقضل 
موظفي المبيعات يستمرون 4 طلب إتمام البيع. إنهم لا يلحون على الناس بلا هوادة 
ولكنهم ببساطة يستمرون 2 الطلب. 
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هناك فرق شاسع بين الطلب والإلحاح. قد تقول: "لا أريد أن أتطاول. لا أريد 
ن أزعج الآخرين. وانت محى: لا يجب أن تطاول أو تزعج الآخرين. ولكن ماذالو 
کت رن رة سيد داك الف الاأخر كرا دا كخ هه الاين ال 
تدين لهم. ولنفسك. بأن تسأل عما إذا كان الأمر يهمهم؟ 

منذ بضع سنوات. اأخبرتني صديقة كانت فد حضرت حلقاتي الدراسية ان 
الشركة التي تعمل بها 2 حاجة ماسة إلى مساعدتي. أعطتني اسم موظفة أتصل 
بها 4 مقر الشركة. وهي المسئولة عن تنظيم المؤتمرات. عندما أخبرت تلك المسئولة 
بما قالته صديقتي. أجابت قائلة: ”لاء أشكرك. إن كل الأمور هنا على ما يرام." 
ثم أغلقت الخط. 

رأیت ان هدا گان غرطا ریما کان یومها عا خن اا لذلك اتصلت 
ها بعد ذلك شه او اتن لأطمتن "لا شكرا" تسن الرذ. 

تكرر هذا 2 الواقع مرتين بعد ذلك حتى بدأت أفهم. اتصلت بصديقتي مجدداً 
وسألتها: ”هل أنتي واثقة من أنني أتحدث إلى الشخص المناسب؟” فأعطتني اسماً 
آخر وكان هذه المرة لنائب رئيس الشركة كان مشرفاً على الاجتماعات الإفليمية 
للشركة. اتصلت بالرقم وأنا على كامل الاستعداد لمواجهة الرقض مرة أخرى. 
سألتني نائب الرئيس عن عملي. فقلت إنني أساعد الناس على التخلص من هراء 
عقولهم. فسألتني عن الآلية التي يعمل بها نظامي. فأخبرتها عن النتائج التي 
يتوصل إليها الناس ب4 غضون أسابيع أو حتى أيام. 

فقالت: ”يبدو هذا جيدا. انتظر حتى يتصل بك شخص من الشركة.“ فقلت 

و2 اليوم التالي. وصلت إلى العمل ووجدت رسالة: "نواهء أنا .... لقد تحدث 
للتوإلى نائب رئيس الشركة ونريدك أن تلقى حديثا أثناء رحلة بحرية إلى المكسيك 
أمام ألفي مسئول مبيعات دولي من التابعين لنا. سنحجز لك تذكرة درجة أولى بے 
رحلة جوية إلى لوس انجلوس وستتحدث لمدة ساعتين. وبعدها يمكنك الاسترخاء 
طوال الرحلة البحرية التي ستستفرق أربعة أيام. وأيضاًء لقد حجزنا لك أحد 
أفضل الغرف على السفينة وسنتحمل كافة التكاليف. 

ما أعنيه هو: لو كنت توقفت بعد الرفض الأول. لما سافرت على الدرجة الأولى 
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ونزلت 4 غرفة فاخرة على ظهر سفينة رحلات إلى المكسيك. وحصلت على المقابل 
المادي لأفعل ما أحب. ومع ذلك. فإنني لم استمر بے سؤال الشخص غير المناسب 
عندما لم يثمر ذلك عن النتائج التي كنت أرجوها. 

يتحدث العديد من المدربين عن أهمية الاستمرار 4 السؤال والمثابرة على ذلك. 
ولكن النقطة التي أغفلوها هي أن المثابرة سلوك. وكما تعلمنا ب2 قصل سابق. لا 
يمكن تشكيل سلوك على المستوى السلوكي. ومن ثم لخلق سلوك المثابرة. لابد أن 
تعثر 4 اعمافك على سببك الدافع. لتكتسب.الشجاعة لسؤال الاخرينء لابد أن تعي 
الفائدة التي تقدمها لهم. 

أحد الأسباب وراء نمو شركتنا بهذه السرعة هو أننا شديدو الوضوح فيما 
يتملق بالفائدة التي نقدمها للاخرين. يأتينا من يريدون هذه الفائدة؛ وينصحون 
أصدقاءهم كذلك بالتعامل معنا. هذا هو ما قوم ٻه 4£ :SuccessC11110.00‏ 


ووظاتفهم» وعلافا تهم؛ ونهديهم إلى الخطوات اللازمة 
لیتضاعف دخلهم خلال نسعین ډوما وبمجهود اقل 

إذا أردت ذلك فأقبل علينا. وإذا لم ترده فلا تقبل علينا. 

ترديد مثل هذه الأقاويل أمر وإثباتها أمر مختلف تماماً. لدينا الدليل الدامغ 
على نجاح نظامنا. لا ينتهج أذ نظمتا المشاهير قحست ولكن هناك افخاصا غادنين 
يشبهونني ويشبهونك يروون قصصا شخصية عن الطريقة التي ضاعفوا بها 
دخلهم إلى ضمفين أو ثلاثة أو حتى خمسة أضعاف 2 أقل من ۱۸١‏ يوما بفضل ما 
تعلموه منا. 

أنت أيضاً يمكنك تحقيق هذا. اعرض الفائدة التي تقدمها على الآخرين, 
اسألهم عما إذا كانوا مهتمينء وان رفضوا ... فماذا سيحدث؟ لن يصبح حالك 
أسوأً مما كان عليه قبل أن تسأل. إنك لم تكن تملك ما طابته بالفعل. أليس كذلك؟ 
ولم تخسر شيا السهذا صرحا 

ثم من يدري ... استمر ے عرض الفائدة التي تود تقددمهاء ویوما ما سیوافق 


11٩‏ الخطوة ۳: أنظمة الدعم 


العنصر الثالث 2 نظام الأشخاص - القبول 


العنصر الثالث 4 نظام الأشخاص هو أن تقبل. هذا المفهوم على قدر كبير من 
الدقة ولكنه قوي أيضا. عندما بدات آدرس هذا النظام للمرة الأولى منذ عشرة 
أعوام؛ كنت أعلم الناس أن يمبروا عن التقدير ويسألوا الدعم» ولكني كنت أشعر 
بالافتقاد إلى شيء ما لأن الناس كانوا يعلقون باستمرار عند هذا المستوى. وأخيراء 
أدركت سبب المشكلة. 

وجدت أن الناس كانوا بففلون عن ذلك المفهوم القوي على الرغم من دقته؛ وهو 
قبول الدعم من الآخرين. رغم أن هذا يبدو غريباً. فالكثيرون لا يستطيعون قبول 
الدعم الذي يرونه نصب أعينهم. ومما يدعو للعجب أن قبول الدعم هو الواقع 
مستوى أعلى من طلب الدعم؛ وسوف أثبت لكم ذلك. 

تذکر حبن تلقیت هد ايا 4 عيد ميلاد أو ذكرى سنوية أو إجازة. الم تحصل من 
قبل على هدية أفضل من أي شيء طلبته؟ هدية أفضل من أي شيء واتتك الجرأة 
لتطلبه؟ عندما أطرح هذا السؤال 4 ندواتي ترتفع جميم الأيادي تقريباً لأن الجميع 
تقريباً مروا بهذا مرة واحدة على الأقل. 

ولهذا يعد قبول الدعم مستوى أعلى من طلبه. قد تطلب شْيئًاً ولكن تظل لا 
تسمح لنفسك بتلقيه. وعلى النقيض من ذلك قد لا تطلب الشيء ولكنك تحصل 
عليه على أي حال! غير أنه يتعذر على العديد من الناس قبول الدعم أو الحب أو 
التشجيع من الآخرين. 

قد ترفض الدعم دون ان تدري. إنك بالطبع لا تتممد هذا؛ ولکن هذا هو أحد 
المهمات التي يؤديها انمكاسك السلبي؛ الذي يقول لك أنك لا تستحق دعم الآخرين 
ے2 كافة الاحوال» فلم تزعج نفسك؟ 

يتعين عليك أحياناً ببساطة أن تلفظ بكلمة لتسمح للاّخرين بمساعدتك. ما من 
سر كبير وراء قبول الدعم. ولكن عليك أن تدرك أن هذا قد يمثل عقبة ضخمة غير 
مرئية ج طريمك. اكتب عن هذا 4 يوميات الشفرة السرية للنجاح الخاصة بك 
وكف عن رفض الدعم الذي يقدمه لك الأخرون. 
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العنصر الرابع 2 نظام الأشخاص - المسئولية 


منه من أجل آنفسنا؟ 

زر موقع "00. www .Secrعا]0d e800)‏ وشاهد مقطع فيديو ”زحفة الموت" 
من قيلم Facing the Giants‏ أو ”لاء العمالقة“. أقوى ما يحمله هذا المقطع هو 
ان بروك ما كان لينجح ے تادية زحفته تلك بمفرده. انه لم یرد ان یخذل مدربه او 
اللاعبين الآخرين ولذلك نجح 2 الزحف بطول ال ملعب وهو يحمل رجلا على ظهره. 
لو أن بروك استخدم أساليبه الخاصةء هل تعتقد حقا أنه كان ليقدر على الدقع 
بنفسه للوصول إلى هذا المستوىة 

ومن ثم. عندما تكون مسئولاً أمام شخص آخر ستندهش سريعاً من أنك 
تستطيع إنجاز اكثر مما كنت تتصور. 

لد فالوا لنا ے برامج النجاح التمليدية: “فكر 2 المال الوفير الذي ستجنيه! 
فكر ج السيارة الجديدة! فكر ے مدى الثراء الذي ستتعم بها“ إلخ. 

طلبوا منا أن نتخيل صورة الأشياء التي سنمتلكها بعد أن نحقق النجاح» وأخبرونا 
أن هذا يحفزنا لاتخاذ خطوات فعلية. فلماذ! إذا لم يفلح هذا مع غالبيتنا؟ 

نظن أننا بحاجة إلى أشياء ماديةء 
ولكننا 2 الحقيقة نريد اختبار مشاعر بعينها. 


ليست السيارة الفيراري هي ما نريد؛ ولكننا نريد الشعور بالتفرد والأهمية 
التي نحسب أن امتلاك سيارة فيراري سيمنحهما لنا. ليس القصر أو اليخت هو ما 
ننشد؛ ولكن ما ننشد هو الشعور بالثراء. 
بالطبع نريد جميعاً أشياءُ أفضل مثل السيارات والبيوت والجزر الخاصة 2 
البحر الكاريبي. ولكن بعد العمل مع عشرات الآلاف من الأشخاص ب ندواتيء 
زأجراء آلغا لاه اكرات من اهاب اللا ورن حقو تجاح اشاف 
أدركت أمراً عجيباً وهو أن هناك اثنين من المشاعر الجوهرية التي نريد اختبارهاء 
وهما الشعور بالأهمية. والمساهمة. 


۱۹۸ الخطوة ١‏ أنظمة الدعم 


نريد أن نشعر بأهميتنا بالنسبة للاّخرين. ونريد الشعور بأننا أحدشا اختلافاً. 
بالطبع نريد الحصول على مليون دولار» وما من عيب ب4 امتلاك أموال وقيرة. 
ولكن جميع أصدقائي المليونيرات بلا استثاء أخبروني أنهم بعد امتلاك السيارات 
والطائرات الخاصة ظلوا يسألوا أنفسهم: "هل هذا هو كل ما 2 الأمر؟ ما أهميتي؟ 
هل أحدثت فارقاً حقيقيأً 2 هذا العالء؟" 

وعلى ذلك بدلا من الانتظار حتى تحقق النجاح ابدأ بطرح هذه الأسئلة الآن؛ 
بحيث عندما ياخذ المال ينهمر عليك» ستكون قد حققت النجاح بالفعل. 


العنصر الخامس ے نظام الأشخاص - الأسئلة التأكيدية 


أتذکر ما قلته لك عن الأسئلة التأكيدية؛ الأسئلة التحفيزية التي تغفير حياتك؟ 
ا هنا يمكنك البدء باستخدامهم لتخلق الحياة التي تتوق إليها. 

تعلمنا أن نؤكد على ما نريد عن طريق العبارات التأكيدية؛ ولكن كما أوضحت 
لكم سے الخطوة الاولى» اغلبنا لا يصدفون تلك الامور الإيجابية التي يتفوهون بها. 
بدلا من تقييد تفكيرك. يمكنك من خلال الاسئلة التاكيدية ان تستخدم عقلك 
لتظهر الأشياء التي تريدها بضعف السرعة ونصف المجهود. 

كانت إحدى طلابي قد بذلت الكثير من الوقت والمال والطاقة على كل البرامج 
التي ظهرت لإنقاص الوزن» ولكنها ظلت غير قادرة على إنقاص الوزن الذي ارادت 
التخلص منه. وبعد أن سمعتني أدرّس الأسئلة التأكيدية. أدركت أنها كانت توجه 
لنفسها لا شعورياً أسئلة تمجيزية مثل: “اذا لا أستطيع إنقاص وزذني؟ لاذا أبدو 
بهذا القدر من البدانة؟ اذا لا تفلح معي هذه الأساليب؟” أتستطيع أن تخمن سبب 
اخفافھا ے4 تحفیق شی ما ارات 

بعد e‏ أستلة تأكيدية محفزةء بدأت تتساءل: ”لاذا أفقد 


الوزن بهده السهولة؟' ات د م الخطوات الأربعة لطريقة قة الاستاة التأكيدية 
التي أوضحتها 4 الخطوة الأولى. إنها لم تكتف بطرح السؤال» ولكنها كرست نفسها 


بعد حوالي 1۰ وا أدرکت ان رها لم يكن أقضل فحسب. ولكن ملا بسها 
أصبحت تناسبها بشكل أفضل. وقفت على ميزان ووجدت أنها فقدت ۲١‏ رطلا! 


نواه سانت جون ۱۱۹ 


لأنها فعلاً لم تبذل مجهودا كبيراً؛ أو تتبع حمية غذائية. أو تقلق لهذا الشأن, 
لم تكن تعي كيف يمكنها أن تفقد كل هذا الوزن بدون مجهود يذكر. لذلك فقصدت 
منزل أمها لتستخدم الميزان الموجود هناك. فرأت نفس القراءة: لقد فقدت ۲١‏ 
رطلا. فظنت أن هذا الميزان لابد ان يكون مخطتًا هو الاخر. 

واخيراء ذهبت إلى طبيبها ووففت على الميزان 4 عيادته. لان ذلك الميزان 
يجب ألا يخطيئ. أكد الميزان 2 عيادة الطبيب ما لم تستطع هي نفسها تصديقه. 
لقد فقدت ۲۰ رطلاً ب4 ٠١‏ يوماً بدون الشمور بالضغط أو إتباع حمية غذائية. 

ما أراه مذهلاً £ هذه القصة ليس أنها فقدت كل هذا الوزن ولكن أنها لم 
تصدق النتائج» لأنها وصلت لتلك النتائج “بسهولة بالغة". ما رأيكم 2 هذا كمثال 
على اثبات الأسئلة التأكيدية؟ 

أتتساءلون عن مغزى هذه القصة؟ لا تخبر نفسك بعبارات تأكيدية ولكن اسأل 
نفسك أسئلة تأكيدية عن الحياة التي تتمناها؛ ثم استمتع بالأمر! 


تدريب؛ إعمال العناصر الخمسة 
لنظام الأشخاص 
.١‏ من الذي يستوجب مني العرفان لقاء إسهاماته 2 حياتي؟ 


۲. ما الخطوات الفعلية التي أستطيع أن أتخذها لأعبر لهذا الشخص عن 


۳. ما الخطوات الفعلية التي يمكنني أن أتخذها لأعبر له عن تقديري على 
الدوام؟ 


؛. بافتراض أننى لا أخشى الإجابة. فمن الذي أريد أن أساله الدعم؟ 


ه. ماذا أستطيع أن أفعل لأقبل الدعم من الأشخاص الذين يريدون لي 
التجاة 


.١‏ من الذي أستطيع أن أكون مسئولا أمامه عن نجاحي؟ 


۲۰ الخطوة ۳؛ أنظمة الدعم 


۷. ماذا سيحدث إذا لم أكن مسئولاً أمام شخص ما عن تحقيق النجاح؟ 


2 
۸. م اهم عشرة اسئلة تاكيدية استطيع ان استخدمها لاعمل نظام 
الاشخاص؟" 


نظام أنشطتك 


نظام الدعم التالي هو نظام الأنشطة الخاص بك. وهو يوضح كيف تقضي شاعات 
وأيام حياتك. أعلم أن هذا يبدو ساذ جا ولكننا نعيش حياتنا بالأيام. لا بالأسابيع ولا 
الشهور ولا السنين ولكن بالأيام. إذا شعرت بخروج الأمور عن سيطرتك» "إذا كان 
أمامك الكثير من الأمور لتفعلها ولا تملك الوقت الكا2"» فهناك سؤالان بسيطان 
بإمكانهما تغيير ايام حياتك وتفجير فدرتك الشخصية على الإنتاج. 


تدريب: السوالان اللذان بستطيعان تفجير 
قدرتك الشخصية على الانتاج 
العمود اأ العمود ب 
ما الذي أود أن أكثر من فعله؟ ما الذي أود أن أقلل من فعله؟ 
(أنشطة تملا خزاني) (أنشطة تقرغ خزاني) 


نواه سانت جون ۲۱ 


ب العمود أ ضع إجاباتك للسؤال: ”ما الذي أود أن أكثر من فعله؟”. لتصبح 
بذلك قائمة بالأنشطة التي تملا خزانك. 2 العمود ب. أجب عن السؤال: “ما الذى 
أحب أن أقلل من فعله؟” هذه هي الأنشطة التي تفرغ خزانك. ٠‏ 

هل لاحظت با مناسبة أن ملء الخزان وتفريفه هي تعبيرات تقليدية مبتذلة 
مرتبطة بالنجاح؟ لم تظن أنني كنت سأسمح لنفسي أن أستخدمها وأنجو بفعلتي. 
ليس كذلك؟ يجب أن تدرك الآن أن مهمتي هي محو تلك الأقوال التقليدية المبتذلة 
المرتبطة بالنجاح. لقد سمعنا تلك العبارات ملايين المرات؛ ولكن ما المقصود 
بالفعل من أن تملا خزانك وتفرغ خزانك؟ 


مواردك البشرية الثلاثةه 


هناك ثلاثة موارد أو مواد مستهلكة بمكننا باعتبارنا بشر أن نستخدمها. وهى: 
الوفت. الطاقة. المال. هذا هو كل ما نملكه على الأرض. من بين مواردنا البشرية 
الثلاثة. أي الموارد تعتبره الأعلى قيمة؟ 

يقول البعض أن الطاقة هي أثمن الموارد. لأن كل شيء عبارة عن طاقة. جسدك؛ 
حاسبك الآلي» كوب القهوة. أي شيء أستطيع أنا وأنت أن نلمسه 2 الكون هو طاقة. 
يتكون كل شيء من جزيئات. وتتكون الجزيئات من ذرات والذرات طافة. تعلمنا ے 
المرحلة الثانوية أن الطاقة لا تفنى. فالطاقة لا تفنى ولا تستحدث وانما تبقى كما 
هي. وبما أن الطاقة لا تتضبء» فلا يمكن أن تكون السلعة الأغلى. 

ماذا عن المال؟ ان المال مجرد شكل من أشكال الطاقة. قانون المال هو أنك 
نملك بعضاً منه والباقون يملكون بقية امال كله! وحيث إن المال هو مجرد شكل من 
شكال الطاقة: فا نال هو الآخر غير قابل للتقاذ حقا. وعلى ذلك لا يمكن أن بكون 
المال السلعة الأعلى قيمة هو الآخر. 

السبب الذي يجعل الوقت السلعة البشرية الأعلى قيمة هو أنه المورد الوحيد 
الذي لا بدیل له. 


کل بلایین بیل جيتس لا تستطيع أن تشتري 
دفيقة واحدة من الماضي 


۲۲ الخطوة ١؛‏ أنظمة الدعم 


وبذلك» عندما نتحدث عن كيفية ملء خزانك» فإننا نعني الأنشطة التي تمنحك 
از من مواردك البشرية امتمظلة ج الوقت والطافة وامال. وعندما تفرغ خزانك. 
فهنا ر يعني الأنشطة التي تسلبك واحد أو أكثر من مواردك البشرية الثلاثة. 

اق ”ولكن يا نواه لقد قلت للتو أنني لا أستطيع الحصول على مزید من 
الوقت. فكيف إذاً يشير ملء خزاذ ني إلى حصولي على المزيد من الوقت؟" استفسار 
ے محله. لا تستطيع ج الواقع الحضول على المزيد من الوقت» ولكنك تستطيع أن 
تجمل وقتك إما أكذر إثمارا أو أقل. الوقت المثمر هو الذي تقوم فيه بأنشطة تقربك 
مقا نت اما الوقت غير المثمر فهو الذي تقوم فيه إما ا 5 تقربك من 
أهدافك أو بأنشطة تبعدك ك الواقع عن أهدافك. 

فقد تقول مثلاً أنك تريد إنقاص وزنك» ولكنك تقضي وقتك کله جالساً على 
الأريكة وأنت تتناول رقائق البطاطس وتشاهد التليفزيون. إنك بهذا لا تستفل 
مواردك بشكل مثمر. اليس كذلك؟ لا تستطيع أن تظل على حالك لأن كل شىء 
يتدهور على الأرض؛ ينهار كل شيء بسبب القانون الطبيعي المعروف ا 

وهذا يجعلك إما تتقدم نحو أهدافك أو تظل كما أنت نت؛ أى يجعلك منتجاً أو غير 
منتج. لا يعني هذا انه تج غلك أن فمل رال الرف. قارف ارك ايها 
المناطق الخالية من الأهداف. والتي سنتناولها بالحديث 2 الخطوة الرابعة. 

ما أريده منك الآن هو أن تملا الممودين السابقين. كثيراً ما يصاب من يتخذون 
هذه الخطوة 2 حلقاتي الدراسية بالصدمة نتيجة الأوقات الطويلة التي يقضونها 
4 القيام بأنشطة تفرغ خزاناتهم. عجباًء أتساءل اذا يشعرون بالفشلة 

ما إن تنتهي من ملء هذه الأعمدة» أجب عن هذه الأسئلة: 


تدريب؛ إعمال نظام الأنشطة الخاص بك 


.١‏ ما الأسباب (الأعذار) التي كنت أبرر بها عدم قيامي بالأنشطة ألمذكورة 
2 العمود أ؟ 
ا مى ققد هذة الأسباب (الأعذان) صلا هة 


نواه سانت جون ۲۴۳ 
۳. ما الأنشطة التي أستطيع القيام بها من العمود ب (عليك إنجازها)؟ 
.٤‏ ما الأنشطة التي يمكنني حذفها من العمود ب (ألغ هذه الأنشطة)؟ 


ه. ما الأنشطة 2 العمود ب التي أستطيع أن أوكل بها شخصاً آخر (دع 
فضا ر مهار فاا اة 


1. ما الخطوات الفعلية التي بوسمي أن أتخذها لأحقق استفادة أكبر من 
وقتي وطاقتي ومالي؛ بحيث أكثر من فعل الأشياء التي تملا خزاني وأقلل 
من فعل تلك التي تفرغه؟ 


۷. أمام من شاگون و عن هذه الأنشطةة 


ل الوا اة ت اكا رمن قفاوا اة فا ا و اغا 
"لا أستطيع. لا أستطيع". فأخبرني: لماذا لا تستطيم؟ عادة ما تصب الأسباب غ 
بوتقة واحدة "لا أملك ما يكفي من الوقت أو المال. أو الطاقة.” من المثير أن الأمر 
يرجع دوماً إلى استغلالنا لسلعنا البشرية الثلاثة ... 

انظر إلى السؤال الثاني متى تفقد هذه الأسباب (الأعذار) صلاحيتها؟ 
لاحظ أنني أصر على استخدام كلمة أعذار. متى تفقد هذه الأسباب أو الأعذار 
صلاحيتها؟ ”لا أملك الوقت الكا2”. إن أمامك بالفعل متسعا من الوقت. تدبر 
هذا. لا يملك أحد وقتاأً أكثر أو أقل منك. فلكل منا نفس الساعات الأربع والعشرين 
2ے اليوم» وحتى بيل جيتس لم يستطع أن يتوصل لطريقة يبط بها دوران الأرض 
(ولكني سمعت أنه يبحث الأمر). 

عندما تسمع نفسك 2 المرة المقبلة تقول: "لا أملك متسعاً من الوقت"” أريدك أن 
تعي أن هذا كذب. من الكذب أن تقول أن وقتك لا يكفي. إذا قلت: ”أختار ألا أفعل 
هذا" أو ”لا أضع هذا ضمن أولوياتي الحالية"؛ فأنت حينها صادق. 


۲4٤‏ الخطوة ۳: أنظمة الدعم 


سوام الخترت أختارا واعيا ۹ لاء فقد توصلت لاختيار. قد يكون خيارك 
صحيحاء او قد يكون ناتجا عن صورتك السلبية. عليك أن تحدد ايهما الصائب. 

فلننظر الى العذر على سبيل المثال: "لا أملك المال الكا2.” الحقيقة هي أنك 
كاف نال ولف د ر ار تة فن ال غاا ى د الت 
الحالي. هل كنت تعلم مثلاً أنك تستطيع امتلاك سيارة رولز رويس ب2 الحال؟ 
دعني اأوضح لك. 


كيص نملك سيارة رولررویس ے الجحال 


هب أنك تمتلك منزلاً خاصاً وتدفع قسطاً شهرياً لسداد رهنه العقاري. قد يعادل 
القسط الشهري لسيارة رولز رويس تقريباً القسط الذي تدضعه شهرياً لسداد 
الرهن. وهذا يمني أنك تمتلك بالفعل ب4 الوقت الحالي مالا كافياً لشراء السيارة. 
ولكن المشكلة بالطبع هي أنك إذا اخترت السيارة قد لا تتمكن من سداد قسط 
منزلك هو الآخر. وبذلك ستضطر للعيش 2 سيارتك الرولز رويس. وقد لا يكون 
هذا الخيار الأقضل: 

المغزى هو أنك تخصص الال الآن للأشياء التي تحددها كأولويات: مثل الطعامء 
والملبس. والمأوى. وعلى ذلك ورغم أن العديد من الناس لا يصدقونني عندما أقول 
هذاء إنك تمتلك بالفعل المال الذي يوفر لك أغلب الأشياء الموجودة 2 قائمتك. 


الطريمة الثلاثية لريادة الانتاجية 

توضح الأسئلة ۳ ٠ ٤‏ أن هناك ثلاثة أمور يمكنك فعلها بالأنشطة المذكورة 2 
العمود ب: يمكنك فعلهاء تفويضها إلى شخص آخر. أو حذفها. ماذا يمكنني أن 
أفعل؟ ماذا يمكنني أن أحذف؟ ماذا يمكنني أن أوكل به شخصاً آخر؟ ۰ 

هذه هي الطريقة الثلاثية: التنفيذ. الحذف. التفويض؛ التي يمكننا إتباعها مع 
أي شيء يصادهنا بے حياتنا. 4 السؤال ۲ء ما الأنشطة 2 العمود ب التي يمكنني 
القيام بها (عليك إنجازها)؟ هذه هي الأمور التي نريد الإقلال منها بل والتخلاص 
منها. "لقد سئمت التفكير 2 هذه الأمور. لا أريد القيام بهاء ولكنني سأنهيها على 


نواه سانت جون ۲0 


أية حال.” من أمثلة هذه الأمور إدارة الدفاترء المحاسبة؛ رفع تقريرك. وغيرها 
من الأنشطة الأخرى التي تراها مضجرة. شأنها شأن ابتلاع الدواء أو زيارة طبيب 
الأسنان. خير وسيلة للتعامل معها هو أن تنتهي منها. 

السؤال الرابع هو: ما الأنشطة التي أستطيع إلفاءها من العمود ب (الغ هذه 
الأنشطة)5 ”لن أفعل هذا أساسا. فهذا لن يحدث. انس الأمر؛ أريد أن أنزل هذه 
الأمور عن كاهلي.” هذه هي الأمور التي تحتاج إلى حذفها. 

ننتقل الان إلى السؤال الخامس: ”ما الانشطة ے العمود ب التي يمكنني ان اوكل 
بها شخصاً آخر ومن هذا الشخص هذا هو مفتاح إدراك أقصى درجات النجاح 
باقل مجهود. اتقنت نسبة الثلاثة ے المائة مهارة التفويض الحيوية. 

اذا أردت أن تزيد انتا جيتك بحق؛ فأهم خطوة هي التفويض. اذا لأنه 
متخت القرضة لتد ا & مضاعفة تارك والارقاء ے حاتت هذا ماه 
السعداء رمات وة الفونض لتر اء والاغاء عونا كر ك الحاة 

أتظن أن دونالد ترامب يتنقل لينشىٌ بنفسه كل تلك المباني؟ لا. إنه يتنقل قائلاً 
بلهجة أهالى نيويورك الغريية لن حوله: ”افعلوا هذا وهذا.” انه أستاذ 2 التفويض. 
لاأقصد بيدا أننا مضطرون لأن نون متل دونالد ترامب» ريما ما تحتاجه هو أن 
توکل شخصا آخر بالفسیل. ءِ ٤‏ ء < ٤‏ 

اكتشفت ان التفويض يمثل اشق خطوة بالنسبة لأغلب اصحاب الاعمال. لانهم 
إما يقولون: "ليس لدي من أفوضه للقيام بمهامي” أو أنهم لا يثقون بأن أي شخص 
يستطيع الاضطلاع بالامور "بمثل كفاءتهم”. إذا كنت تعتقد هذاء فقد سلكت 
طريقاً وعرة. [ 

2 السؤال .٦‏ اكتب قائمة باي خطوات فعلية يمكنك اتخاذها لتستغل مواردك 
البشرية الثلاثة بشكل أفضل. اكتب قائمة بالأمور التي يمكنك فعلها يومياً 
ب اتتوعها تسل وق وماك وطاقف اوا أل لا ب علاك ان د 
هذه القائمة؟ لكي يصبح بإمكانك فعل المزيد من الأمور التي تحبهاء والإقلال من 
تلك التي لا تریدها! 

آخر الأسئلة اللازمة لإعمال نظام أنشطتك هو: "من الذي سيحاسبني على 
هذه الأنشطة؟” قد تكون مسولا أمام جماعتك بأكملها, أو أمام شخص واحد 


۲١‏ الخطوة ۳؛ أنظمة الدعم 


فقط. يمكنك أن تقول: ”"إليك ما سأفعله. سأنفذ وألغي وأقوض بمستويات أعلى. 
إذا ضبطتني لا أفعل هذاء أريدك أن توبخني لعدم قيامي به." اسمح للأشخاص 
رر ال بطرت ا ارت 

يعرف هذا بضغط الأقران الإيجابي؛ أي إخبار الجميع بأنك بصدد فعل أمر 
إيجابي. إذا أخفقت» سيعرف الجميع؛ وستشعر بالإحراج. وبما أن لا أحد يريد أن 
يشعر بالإحراج (وهذا سبب مانع قوي) فسوف تقوم بالأمر. 

ولكن العجيب ك الأمر أنه بارتقائك إلى مستويات أعلى من المسئولية. تبذل 
جهدأً أقل وتحصد ثماراً أكثر. تذكر أن هدفك هو تحقيق أعلى مستويات النجاح 
بأقل مجهود. لا أعلم رأيك ولكن هذا يبدو رائعاً ي نظري. 


وأخيراء الأداة المناسبة 


على مدي الأربعين سنة الماضيةء انهالت علينا أدوات إدارة الوقت من كل صوب 
وحدب. بدءأً من الملصقات ووصولاً إلى المخططات وأجهزة كمبيوتر اليد. والسوق 
يكتظ بالأدوات والتقنيات التي حاولت أن تساعدنا على أن نصبح أكثر إنتاجاً. 

غير أن مشكلة أدوات إدارة الوقت التقليدية هي: أنها لم تجعلنا أكثر إنتاجاً. 
وبالتأكيد لم تجعل حياتنا أسهل. فكر 2 هذا: هل تعمل أقل ام أكثر مما كنت تفعل 
منذ خمس سنوات؟ هل تقضي وقتاً أقل أم أطول 4 كتابة رسائل البريد الإلكتروني, 
والرد على الرسائل ومحاولة العثور على معلومات؟ هل تجد محاولة إدارة جميع 
المعلومات التي ترد إليك أمراً يسيراً أم تعمل بكل ما أوتيت من قوة فقط لتستمر؟ 

الإجابة التي سيقولها أغلبنا هي: هل تمزح؟ 

لهذا اخترعنا مجموعة قوة الحرية: وهي طفرة 2 إدارة الوقت والإنتاجية. 
لأنها لا تنظر إلى حياتك من خلال أنظمة الدعم الأساسية فحسب ولكنها أيضاً 
تجهل هذه الأنظمة تعمل 4 اتساق مع الأعمدة الأربعة لحياتك: 


نواه سانت جون \Y¥Y‏ 


١‏ الدور الذي تؤديه. 
. التتيجة التى تريد أن تحققها. 
۳. الموارد التي ستحتاج إليها لتؤدي ذلك. 


؛. العلاقات اللازمة لتوفير أي موارد تنقصك. 


كما تشمل ما تحتاج إلى فعلهء والسبب الذي يدعوك إلى ذلك. وكيفية نجاحك 
4 إنجازه. تتعقب مجموعة قوة الحرية كافة العوامل التي يشتمل عليها الأمر وتميننا 
على أن نعرف متى نكون على الطريق الصحيح ومتى نحيد عنه ولماذا وكيف نعود 
اليه. تستطيع معرفة كيف تحصل على مجموعة فوة الحرية الخاصة بك ے2 فسم 
المصادر الإضافية ے نهاية هذا الكتأب. 


نظامك البيئي 


نظام الدعم الثالث لديك هونظامك البيئي. إنك تعيش ك بيئتين: بيئتك الخارجية 


وبيئتك الداخلية. تتكون بيئتك الخارجية من بيئة المنزل وبيئة العمل؛ بينما تتكون 
بيتك الداخلية من بيئتك العاطفية وبيئتك الروحية. 


طبيعة حيائتك 


بيئتك الخارجية هي البيئة المادية التي تستطيع أن تراها وتلمسها. لا تستطيع 
أن ترى بيئتك الداخلية مباشرة؛ ولكنك تستطيع فقط أن ترى تأثيرها. تذكر أن 
العاملين الوحيدين اللذين يستطيعان تحديد طبيعة حياتك هما طبيعة علافتك 
بعالك الخارجى» وطبيعة علاقتك بعالمك الداخلى. 


۲۸ الخطوة :١‏ أنظمة الدعم 


إننا نحيا 2 عالمين. نختبر بيئتنا الخارجيةء ولكن من الذي يخوض التجربة؟ 
أنت. أنك تختبر البيئة الخارجية من خلال بيئتك الداخلية بعواطفك وروحك 
وبفسك وعفلك. 


اخرج من منطقتك المألوفة 


أثناء انعقاد حلقاتي الدراسية أسأل الناس: ”كم منكم يشعرون بأن الركام يمثل 
لهم مشكلة ے حياتهم؟“ فترتفع أيادي حوالي ۷١‏ منهم. لماذا تمثل لنا الفوضى 
مثل هذه المشكلة؟ بينما أستطيع أن أعطيك الكثير من الإجابات السطحيةء فالسبب 
الحقيقي هو دائماً الخوف. يبقينا الخوف داخل المنطقة المألوفة. سمعنا مليون مرة 
أن عليك ”الخروج من منطقة راحتك”. ولكن فكر بے هذا: 

لنفترض أنك تشق طريقك ب4 الحياة وأحد قدميك على المكابح. إنك تمي 
أنك تعيق حركة نفسك. ولا يعجبك هذا. ولو لم يكن هذا صحيحاً لما قرأت هذا 
الات 

والآن هذا هو سؤالي لك: هل هذا الشعور مريح؟ هل الشعور بأنك تشق طريقك 
بے الحياة وأحد قدميك على المكابح شعور مريح؟ 

كلانا نعلم أن هذا ليس شعوراً مريعاً على الإطلاق. إنه 2 الواقع مزعج قطعاً. 
ولكنه مألوف رغم ذلك. عندما تنظر إلى كلمة مألوف» كيف تبدو هذه الكلمة 2 
نظرك؟ 

انها مشتقة من الألفة ( وك الإنجليزية 2۲اصه؟ بمعنى مألوف مشتقة من كلمة 
اسه بمعنى أسرة). ويقولها بعض من طلابي 14۲ا yازآ4‏ مشيرين إلى أنه 
كذب نألفه» ما أقصده هو: 

لا تحتاج إلى الخروج من منطقة الراحة؛ 
لأن ,منطقة راحتك» لا وجود لها. 
ولكنك تحتاج إلى الخروج من منطقتك المألوفة. 


نواه سانت جون ۱۲۹ 


قد تكون ألفت الركام. قد تكون ألفت إعاقة نفسك. قد تكون ألفت صد نفسك 
عن النجاح. 2 الواقع ومن المؤكد أنك قد ألفت ذلك. ولكنك على الأرجح لا تشمر 
پراخة گرة 

إن هدف هذا الكتاب ومادتي التمليمية هو إخراجك من منطقتك المألوفة التي 
تصد نفسك فيها عن النجاح. لتألف -وأنت تشعر بالراحة أخيرأً- السماح لنفسك 
بالنجاح على أعلى مستوی. 


إزالة الركام 


لطا لما كنت أقول أنني لو خضت عملا تجارياً آخر. لكان العمل بتخزين مقتنياتي 
الشخصية. لاذا؟ لأن الناس مصابون بهوس الشراءا وعندما تتراكم المقتنيات 
4 النزل هل يتخلصوا منهاة لاء ولكنهم يحصلون على وحدة تخزين جديدة. لا 
تستطيع حتى إدخال سيارتك ك المراب؛ ولكن تضطر سيارتك المسكينة إلى الوقوف 
الخارج لأن المرأب مكتظ بالأشياء. اذأ كان هذا نيدو مألوفا بالنسبة لك قانك 
اتشيه عددا كيرا من الناس فحسب ولكنك أيضاً ضمن غالبيتهم العظمى. 

اذا نحتاج إلى التخلص من الركام؟ السبب الرئيسي هو أنك إذا كنت تعاني 
ركاما ماديا أو عاطفيا -أي ركام داخلي أو خارجي- فمن الصعب جداً أن يتسع 
المجال لأي شيء أفضل. إن هذا مجرد ناموس آخر من نواميس الكون. إنني لم 
أختلق هذا؛ وانما أقرر الحقائق. 

ألم تلحظ أبداً من قبل أن شعوراً أقضل يخالجك بعد أن تنظف وترتب الأشياء؟ 
أعلم أنك لاحظت هذا. بعد أن أزالت إحدى طلابي الركام من بيئتها الخارجية 
وبيئتها الداخلية أخبرتني أن عملها التجاري تضاعف 2 ثلاثة أسابيع فقط! 

كما أن إحدى عملائي الآخرين لم تستطع رؤية السجادة 2 مكتبها لأنها كانت 
تمتلك الكثير من الركام. عندما نظفته أخبرتني أنها أخرجت سبع حقائب من 
التفاات من مها الصف تخل مادا عدت بحدها؛ لقن جنك مالا اضافا د 
عملها كافياً لاستبدال سجادة جديدة بتلك التي لم تكد تراها من قبل. 


۰( الخطوة ۳ أنظمة الدعم 


تنظيف الركام خطوة ناجحة. اقبلها فقط؛ واستغلها لتحقيق أقصى استفادة. 


ندريب: إعمال نظامك البيئي 
.١‏ ما أكبر العقبات 2 بيئتي المذزلية؟ 
. ما أكبر العقبات 2 بيئة عملي؟ 
۳. ما أكبر العقبات 2 بيئتي العاطفية؟ 


8 ما اكير الفقات ك ا بيئتي الروحية؟ 


ه. ما الخطوات الفعلية التي أستطيع اتخاذها هذا الأسبوع لأمحو الركام من 
بيكتي الخارجية؟ 


ما الخظرات اة الت سط ادها هذا الان ايار كاد ين 


أسئلة النظام البيئي ۲ 
ما أكبر العقبات 2 بيئات منزلي وعملي؟ 

يمكنك كتابة عشرة أو عشرين عائقاً أو أكثر. كن صادقاً بشأن أكبر العقبات 2 
بيئتك الخارجية. ج بيتك المنزلية فد تكون العقبات هي الباب ذو صوت الصرير 
المزعج. أو النافذة التي تحتاج إلى التفيير. ”السلم يمثل مشكلة. لا أستطيع دخول 
مرابی." مهما كانت عقباتك -وآنت تعلمها- اکتبها. 

اا عن بيئة العمل الخاصة بك؟ ”لا أستطيع العثور على أوراقي. لا أمتلك 
البرامج المناسبة. لا أدري أين جهاز الكمبيوتر الخاص بي. أملك جهاز كمبيوتر 
قدیماً لا يعمل بكفاءة.” 

وام بت مجر دموا ا اا ولكنها قد تشير إلى حاجتك 
الى ادوات لإ تمتها جانا هل يمكن أن تتوقع أن تبني بيتأ خفنلا باستخدام 


نواه سانت جون ۳۱ 


مطرقة ومفك ومسمارين فقطة إنك بحاجة إلى كافة الأدوات والمواد المناسبة 
اللازمة لانجاز المهمة. 

إذا كنت بحاجة إلى كمبيوتر شخصي محمول. أو برامج» أو مساعد. أو هاتف 
أو أي أدوات أخرى؛ فقد تكون هذه من أكبر العقبات التي تواجهها 4 طريقك. اكتب 
ما ينقصك وتعلم أنك تحتاج إليه. 

سيقول لك الهراء الكامن بعقلك: "لا أملك المال الكا2” ما الجديد غير ذلك؟ 
اكتبه على أية حال. 


أسئلة النظام البيئي ۳ ٤؛‏ 
ما أكبر العقبات 2 بيئتي العاطفية والروحية؟ 

أكبر عناصر الركام العاطفية هما الخوف و الامتعاض. الخوف متعلق بالمستقبل؛ 
أما الامتعاض فمتعلق بالماضي. 

يقول الكثير من الناس إن أحد أقدامهم 2 الماضي والأخرى 2 المستقبل؛ وأنت 
تعلم ما نفعله بحاضرنا. ما هي أكبر العقبات 2 بيئتك العاطفية؟ 

ثم. ما هي أكبر العقبات 2 بيئتك الروحية؟ أكبر العقبات الروحية بالنسبة 
لاغلب الناس هي: انهم لا يصدفون ان المعجزات فد تحدث لهم. لقد فقدوا صلتهم 
بربهم. إنهم يفكرون كالآتي: "لقد تخلى ربي عني لأنني أضعت الكثير. لقد ارتكبت 
الكثير من الحماقات. فنساني ربي.” 

مجرد أنك خسرت شيئًا -وقد يكون الشيء أو الشخص الذي فقدته عزيزا جدا 
عليك- فهذا لا يعني أن الله لا يحبك. نحن البشر نختبر الربح والخسارة ولكن 
بالنسبة للّه. فالأمر سيان. ما كان لله أن يخسر شيئ أو يفوز بشيء. وكيف لخالق 
هذا الكون أن يكسب أو يخسر أي شيء؟ 

نحن البشر نختبر الربح والخسارة وبحكم فطرتنا نحب الربح أكثر. عندما 
يصيبنا خير نقول الحمد لك يا رب" وعندما نفقد شيئًا نقول ”يا إلهي. لقد غضب 
الله علي؟" ٠‏ 

ان الله محبة كاملة وتامة وغير مشروطة مهما کان ما يحدث لنا نحن البشر. 
نظن أن تجاربنا تحدد حب الله لنا ولكن حكمة الله من الأمور تختلف عن هذا. 
يصعب علينا جداً كبشر أن نفهم كيف يحب الله لأن حب الله لعباده تام غير 
مشروط ولا مثيل له. أما حبنا نحن البشر فحب مشروط. 


۳۲ الخطوة ١؛‏ أنظمة الدعم 


لا يعنيني مدي ودك؛ ولطفك» وروعتك؛ فحبك مشروط. یضع کل منا شروطاً 
حه ولك الله فل ذلك أتدرك كم يمثل هذا عانقا ضا ے رتك 
الروحية؟ 

ا اياك ان فد تمدق انا فز خی ان تحدف للت ت اضاا ولش 
فقط للأخرين. أريدك أن تي أن المعجزات يمكن أن تحدث لك؛ ليس هذا فحسب 
وإنما أن تعي أنك معجزة 4 حد ذاتك. 

تأمل الكون من حولك. انظر إلى الكواكب الأخرى والنظام الشمسي. أين 
تستطيع أن ترى حياة أخرى غير الحياة البشرية؟ 

يحمل هذا الكوكب كل شيء. ولهذا علينا أن نعمل على الفور بكل جد لنحميه. 
هل تعرف کم یمٽل وجود الحياة ے حد ذاته معجزة؟ إذا استطعنا أن نحمل 2 
صدورنا هذا الشعور بالمهابة طوال الوقت لاختبرت وتذكرت المعجزة التي تمثلها 
شذوالحاة 

حسناًء لقد حددت العقبات التي تواجهك ك بيئتك الد اخلية وبيئتك الخارجية. 
فلنتحدث الآن عن الإجراءات المناسبة للتخلص من الركام. 

أسئلة النظام البيني ١‏ ٦؛‏ ما الخطوات الفعلية 
التي يمكنني اتخاذها لأزيل الركام من بيئتي الداخلية 
والخارجية هذا الأسبوع؟ 
يسألني العديد من الناس: "نواه» ما الذی يجب أن أبدأً ٻه؛ الداخلية أم الخارجية؟” 
اقول لهم دائماً: "ابدأً بالخارجية." أعلم أن هذا يبدو منافيا للحدسء لأنك تقول: 
"ولكنني أريد أن أشعر بإحساس جيد بداخلي!" لا تقلق. ستشعر بهذا. 

تشمل بيئتك الخارجية الأشياء التي تستطيع أن تراها وتلمسها. لبيئتك 
الخارجية تأثير كبير وملحوظ على سلامة أحوالك العاطفية والروحية. 

لا تستطيع العثور على أوراقك. وتتمثر قدميك 2 الأشياء. إنها فوضى عارمة. 
إنك تعانى خللاً . أليس هذا محبطأ؟ إنه للأسف صحيح. حسنأء الإحباط إحساس. 
والأحاسيس وليدة شيء ما. ولذلك عندما تزيل السبب الخارجي للإحساس, 
سيتولد لديك شعور أفضل. 


نواه سانت جون ۳۳ 


ومن ثم عليك أن تراجع الأشياء 4 خزانتك. أن تراجع ملفاتك. أن تخلي 
مكتبك. وتفرغ صندوق وارد رسائلك. تخلص من الأشياء التى لا تنفعك. إنك لا 
ا الى و جمااة الك الى ترج إلى عكر عا فة 

والدي من هؤلاء الناس. انه یهوی التخزین. لقد اخبرته مرارا وتكرارا ”ابي 
إنك لاتحتاج بالفعل إلى هذه ال لفات التي ترجع إلى عام ."۱۹۷١‏ إنه لايريد التخلي 
عنها ولكنني أجعله. أقصد أنني أشجمه» على التخلص منها. أتعلم؟ يتملكه دائما 
شعور أفضل بعد أن يفعل ذلك. ( اذا لا يتذكر هذا: هذا هو اللفز). 

الاس ان ا قا العون 2 التخلص من الركام أمر رائع. أتذكر 
نظام الأشخاص الخاص بك إذا شعرت أنك لا تستطيع القيام ررك 
اسال ضا . ریما نکون اخن أولادك الكبار الذي کان قول دائماً: ”أمي؛ أبيء متی 
ستتخلصون من هذه النفايات؟“ وريما يكون منزل ولدك مرتباً لأن کل نفايته 2 
منزلكم! اتصل به وقل: ”عزيزيء سأتخلص من أمتعتك يوم الأحد. أتريد المجيء 
يوم السبت لتاخذ اي شيء لا تزال تریده؟" 

لا تشعر بأنك مضطر إلى القيام بهذا بمفردك. فأنا 2 الواقع أوصي بشدة بألا 
تفعله بمفردك. اطلب الدعم الذي تحتاجه لتنجح من مراياك الصديقة 2 المنزل 
ومن ملاذك الآمن 2 العمل. هل بدأت تفهم طريقة سير هذا النظام الفعال؟ 

هناك فكرة أخيرة: بيتك الداخلية وبيئتك الخارجية ليست اأشياء ثابتة غير 
متغيرة. ولكنها نابضة ومتحركة. لن يغني تنظيفك الركام هذا الأسبوع أنك لن 
کون بحاجة لإعادة 4 الاسبوع المقبل. قال احد اصدفائي الاساتذة. وكان 

زافا وا ”تف الحا فده اذا قرت افا حك عل اطان 

متسخة. فتضطر الى تنظيفها. وتكرر الأمر ك اليوم التالي. هذه هي الحياة. 


نظام الاسبطان 
الإعتطانه انظ لى الا ناذا ب هدا رورا الاخاة نة جت 
أن تحدد ما إذا كان سلم النجاح الخاص بك مستنداً إلى الجدار الخاطى أم لا. قد 
تسعى وراء شيء لم تعد تريده على الإطلاق. أو قد تسبلك اتجاهاً معاكساً للوجهة 
التي تقصد 


۳٤‏ الخطوة ١‏ أنظمة الدعم 


العالم مكان مليء بالضوضاء؛ وتزداد الضوضاء فيه. عندما تسير 2 ظل 
الطبيعة أو تذهب إلى الشاطى وتنظر بهدوء إلى السحاب. أو الرمال» أو الأشجار. 
راتان ار( الم فط نول ن کرت ن 

لا أقول إنك مضطر للذهاب إلى الجبال أو الشاطى كل يوم. ولكنني أقول إنك 
بحاجة إلى إعمال نظام الاستبطان بك حياتك. مما يسمح لك بقياس تقدمك 
الداخلي والخارجي كل يوم. 


ندريب؛ إعمال نظام الاستبطان 
.١‏ ما الخطوات الفعلية التي يمكنني أن أتخذها اليوم لتسمح لي بأن استبطن 
الأمور؟ 
۲. متى يكون قيامي بها أمرأً ب4 غاية السهولة؟ 
۳. ما النجاح الذي حققته اليوم؟ 
.٤‏ ماذا أنجزت اليوم وأشعر بالفخر لقيامي به؟ 


ه. هل أسلك الاتجاه الصحيح؟ هل تسلك شركتي/ فريقي/ عملي الاتجاه 


1. ما الخطوات الفعلية التي يمكنني أن أتخذها لأظل على الطريق 
الصحيح؟ 


نعم. أعلم أنك مشغول. > نعم أعلم ان عليك اليوم القيام بمليون شيء. فما 

الذي يجعلك تظن إذاً أن شيئاً غير الاستبطان سيجعل يومك وحياتك أسهل بأي 
حال من الأحوال؟ 

سواءٌ أعجبك هذا أم لم يعجبك. تخصص نسبة الثلاثة 2 المائة وقتاً كل يوم 

لاستبطان الأمور. وهؤلاء الناس مشغولون بقدرك. لا يجلسون عادةٌ ويتأملون (رغم 


نواه سانت جون ۳0 


أن العديد منهم يفعل ذلك ). ولكنهم بالتأكيد لديهم نظام يعمل 2 موضعه الملائم 
ليضمن لهم أنهم يسلكون الاتجاه الصحيح. 


ألم تلحظ من قبل أن ما يجب فعله كل يوم يتم فعله؟ لنفترض أنك تمضي يومك 
كالمعتاد و فجاة يرن الهاتف. يمول لك احدهم ان اعز أصدقائك 4 غرفة الطوارئ 
وأنه يجب أن تذهب إلى هناك على الفور. هل تقول: “آسف. أنا مشغول للغاية."؟ 
أم تلقي بكل شيء وتهرع إلى غرفة الطوارئ؟ 

والان. هل كان “الذهاب إلى المستشفى” ضمن مهامك هذا اليوم؟ بالطبع لا 
ولكن رغبتك 4 ان تكون مع اعز اصدفائك والتي دفعتك إلى الذهاب كانت تفوق 
السبب الذي يمنعك من الذهاب» فتصرفت بموجب اولوياتك الحقيقية. 

لست بحاجة إلى حالة طارئة ولن تريد ذلك لتعتني بأشياء على قدر كبير من 
الأهمية كنفسك وراحة بالك. ينتظر أغلب الناس أن تسير حياتهم من تلقاء تفسها. 
ثم يتعجبون من انهم ليسوا سعداء او اثرياء. إذا لم تعمل نظام الاستبطان. فذلك 
الحشد من المعلومات والمهام سيغمر حتى اكثر الناس راحة بال بيننا. 

يمكن ان تشمل تمارين الاستبطان اليومية: 


كتابة اليوميات 
التأمل 

الصلاة 

السير ك ظل الطبيعة 
أعمال البستنة 


هذه الأنشطة جميعها استبطانية لأنها تسمح لك بالنظر ب أعماق ذاتك 
الحقيقية واعادة مد أواصر الصلة بينكما. 


۳۹ الخطوة ۳ أنظمة الدعم 


ماذا تستطيع أن تفعل لتعيد صلتك بذلك الصوت الساكن الخافت؟ أي ذاتك 
الحقيقية. سيسمح لك جهازك الاستبطاني بأن تعاود الاتصال بحدسك» بذاتك 
الأغلے واا كان الاسم الذي تطلقه عليها E‏ 

اختبرنا جميعاً الشعور بحدس ما وتبين بعد ذلك صحته. ولكن كم مرة حدث 
العكس؟ إنك تفعل أمرأًء تعاود النظر بعد حدوث الأمر الواقع وتقول: "كنت أعلم 
أنه ما كان يجب علي أن أفعل ذلك“ لقد فعلنا هذا جميعا. ولهذا نحتاج إلى أن 
نقوي صلتنا بذاتنا الحقيقية؛ حتى نتوصل لخيارات افضل 4 اللحظات الحاسمة. 


الامننان لنجاحك 


بینما قدا 4ے العرقان بفضل الآخرين عليك (نظام أشخاضك): تخيل مادا 
سیحدث؟ ستحتاج نفا إلى العرقان بفضلك فيما حققته من نجاح. شعل أغلنا 
النقيض من هذا تماما ويلومون أنفسهم على ما لم يفعلوا. ننظر إلى قائمة مهامنا 
ونقول: ”آه, لم أفغل هذا وذاك." بدلا من ذلك. كن ممتنا للأمور التي فعلتها. 


البشريحفزهم النجاح لا الإخفاق 


اذا أردت حقأً أن تحفز نفسك بما يصلح لك. فاستشعر الامتنان للأمور التي 
أحسنت فعلها 4 يومك قبل أن تخلد للنوم. نعم لقد أحسنت القيام بالعديد من 
الأشياء اليوم! اكتبهاء فكر قيهاء وركز عليها. 

ما تركز عليه ينمو. معظمنا يعاقبون أنفسهم على الأخطاء التي اقترقوها. 
ولكن إذا انصب تركيزك كله على ما لا تملك وما لم تفعل» وما ”أخطأت" فيه. 
فماذا تظن أنك ستجني؟ لمماذا لا تستمر 2 القيام بذلك. ولكن استخدمه لصالحك 
بذلا هن أن تا اسك اكت 

إن الإنجازات البسيطة هي التي تشكل اختلافات عظيمة. كن ممتناً للأشياء 
التي فعلتها مثل: "لقد أجريت تلك المكالمة التليفونية الصعبة. أنهيت تقريري. لقد 
تابمت ذلك العميل المحتملء نظمت ذلك الاجتماع." 

لا تستطیع ان تتحكم ے النتائح ولكنك تستطيع ان تتحكم ے افعالك. 


نواه سائت جون ۳۷ 


لا تملك أن تجعل أحداً يشتري بضاعتك. أو أن تحصل على ترقية أو مليون 
شيء آخر. ولكنك تستطيع أن تتحكم 2 ما تفعل لتؤثر ے هذه الأمور. وأن تتحكم 
حتى وان قال الناس لك لاء فبامكانك الاستمرار-لأن ذلك هو ما يفعله 


الناجحون. 


نظام اللبسيط 


بالنظر الى الأربعة أنظمة السابقة -الأشخاص. الأنشطة, البيئة. الاستبطان- 
نجدها تنتهي إلى نهاية طبيعية ومنطقية واحدة: الحاجة إلى التبسيط. 

العالم كما سبق وذ کرت مکان يعج بالضوضاء وتز داد ضوضاؤه كل يوم. اننا لا 
نجنا عض رالمات ونا تخا ك غص الطومات الر اة عن الحد. هناك 
ببساطة كم رهيب من المعلومات: حشد زائد من المقاطعات» من القنوات. من 
رسائل البريد الإلكتروني. ومما يدعو للعجب انه عندما تكثر خياراتنا ب4 الحياة 
ترتفع مستويات التوتر لديناء لأننا حينها نشعر بضفط إضا4 حيث نحتاج إلى 
التوصل للخيار ”الصحيح"! 

اريدك ان تكتب الجملة التالية بخط عريض. وتضعها على المكتب بحيث يمكنك 
رؤیتها کل يوم: 


اجعل حيانك ابسط) 
نظم عملك 


لنفذرض أنك اء قادة الميارة على الطريق السريع تقرر أن تحضر شتا تأكه. 
فترى العلامة التجارية لمطاعم ماكدونالدز وتدخل المطعم. تدخل وتقول إنك تريد 
وجبة كبيرة. هل يرد الشخص البالغ من الممر ٠١‏ عاما الواقف خلف النضد قائلا: 
"يا انتظر لحظة. كيف نعد وجبة كبيرة؟" 

بالطبع يخطى العاملون ے مطاعم الوجبات السريعة ولكن هناك نظام يتسم 
بكل من البساطة والتنظيم. كيف نلم أنه بسيط ومنظم؟ لأن النتيجة واحدة مهما 
اختلفت المناطق التي تقصدها 2 العالم؛ ولانه غالبا ما تكون هذه الوظيفة هي اول 


۱۴۸ الخطوة ١؛‏ أنظمة الدعم 


وظيفة يعمل بها العاملون هناك. بينما يمكنك المجادلة بشأن جودة الطعام» من 
الصعب الاختلاف على نجاح مثل هذه العملية الانسيابية. 

جعلت كل شركة ومؤسسة ناجحة نظامها يسير بنظام. وعلى النقيض من ذلك. 
الأفراد والفرق والأقسام والشركات والمؤسسات التي لم تضف هذا النظام على 
انظمتها لا تؤدي ے4 اي مجال بما يقارب فدرتها وطافتها الكاملة. 

يمكنك فعل هذا من أجل حياتك وبالتأكيد تستطيع فعله 2 أعمالك التجارية. 
ونقطة البدء بإجراء التبسيط هي عملية التفويض. 


تدريب؛ إعمال نظام التبسيط 
.١‏ ماالمهام التي أفعلها الآن وأود أن أوكل بها شخصاً آخرة 
. من الذي أود أن أقوض إليه هذه المهام؟ 
۳. ما الفائدة التي تعود على من التفويض؟ 
.٤‏ ماالفائدة التي تمود على الآخر؟ 
ه. ماالفائدة العامة؟ 
.٦‏ ما الخطوات الفعلية التي أستطيع أن أتخذها لأقوم بالتفويض اليوم أكثر 


من ڏي قبل 


قد تقول: “ولكنني يا نواه لا أجد من أوكل إليه مهامي!” نعم لقد سمعت هذا 
اا و د فا ا > مضى على أيضاً وقت طويل لم أكن أجد فيه من 
أوكل إليه مهامي. بالنسبة لي كان مجرد النظر 4 رسائل البريد الإلكتروني البالغ 
عددها ۲۱۷ والتي کانت تردني يومیا نشاطا مستنفدا للوقت. وکان يفرغ خزاني. 
وما أن اكتشفت الفائدة التي تعود عليّ. وعلى الآخرين. والفائدة العامة حتى 
استطعت أ ان أفوض هذه المهمة؛ وبلغت انتاجيتي عنان السماء. 


نواه سانت جون ۳۹ 


فوز× فوز× فوز- فوز' 

سمعت عن مفهوم فوز - فوز. الذي يعني أنني أفوز وأنت أيضاً تفوز. أو الفائدة 
المتيادلة. ولكن هناك مستوی آر غل س آاار أطلق عليه الفوز المكعب: ی 
النفوز مضروبا ب نفسه ۲ مرات . الفوز المكمب يعني الفوز مضروباً 2 الفوز مضروباً 
ك الفوز. أي أنني أفوز وأنت تفوز والعالم يفوز. لا يركز القادة الحقيقيون على 
فوزهم وفوز الطرف الآخر فحسب ولكن أيضاً على فوز العالم. 

ألم تلحظ من قبل أن الناس يعملون أكثر وبإقبال أكبر عندما يعتقدون أنهم 
يساهمون 2 قضية أكبر 2 خير أكبر أو 2 شيء كبر من أنقسهم؟ 

لقد شهدت هذا ج حياتك وحياة المحيطين بك. لاذ تتطوع لفعل أمور معينة؟ 
اذا تتبرع للقضايا المهمة؟ لأنك تريد أن تشمر بأنك تسھم ے4 شيءَ أكبر (أتذكر 
ذلك الشعور بالإسهام والأهمية الذي حدثتك عنه؟) يمكنك وان لم تصدق ذلك أن 
تفعل هذا ج اعمالك وحياتك. 

الأشخاص الذين أعمل معهم بے شركة 1٣ا٣‏ sوعءءں؟‏ يعلمون أننا مشتركون 
شيء آكبر من أي منا لأن عملنا يسمح لنا بأن نضيف إلى حياة عدد لا يحصى 

من البشر 4 أنحاء العالم. وظيفتي» باعتباري مؤسسأ للشركة» هي أن أوصل هذه 
الرؤية للعاملين معي. لأن ذلك لن يصل إليهم عن طريق الضغط الأسموزي أو 
قراءة الأفكار. 

يمكنك أيضاً باعتبارك قائد فريقك أو قسمك أو مؤسستك أن تفعل الأمر 
نفسه. يمكنك أن توضح الفائدة العامة للعاملين معك» ومن تفوض للقيام بالهام. 
لانه كلما زاد استيعاب الجميع لمدى الفائدة العامة زادت الطافة التي يبذلونها ج 
گلا فرت 

على سبيل المثال. مهمة شركة 11ا٣‏ sكعععا؟‏ تتلخص ے4 جملة وأحدة. 
وهي: 


إننا نخلق أمة وعالما من المرايا الصديقة 


إذا كنت مهتماً بهذا فنريدك للعمل معنا. وإن لم تكن مهتماً فلست الشخص 
المناسب لفريقنا. 


° الخطوة ١‏ أنظمة الدعم 


اا فت كو حساء ارد فط ك آل اف فقضراخة لن تكن مدا 
بالعمل 2 فريقنا. ليس عيباً أن تنتظر تقاضي الراتب لتمود إلى منزلك. ولكن جل 
ما ج الامر ان فريفنا يتشكل من اشخاص متحمسون للتاثير 4 حياة ملايين الناس 
والارتقاء بوعي العالم. إذا اردت أن تحقق المزيد من النجاح» فعليك ان توضح 
رؤيتك للآخرين بمثل هذا المستوى من الوضوح. 


الفائز أناء وأنت» والعالم 

باستخدام مثال رسائل البريد الإلكتروني البسيط الذي ذكرته. تجد أنني استطعت 
أن أحدد المهمة التي أحتاج إلى تفويض آخرين للقيام بها (سؤال التبسيط .)١‏ ولكن 
امشكلة تمثلت 2 أنني لم أجد من أوكل إليه هذه المهمة (سؤال التبسيط ۲ ). 

كنت أعلم أن الفائدة التي كانت ستعود علي هي أنني سأسترجع الكثير من 
ساعات يومي التي كنت أهدرها على رسائل البريد الإلكتروني غير المجدية (سؤال 
التبسيط ۳). شعرت وكأن ساعات أيامي كانت تسلب مني. علاوة على أنني كنت 
أشعر بالإرهاق والحنق بعد أن أقرأً كل تلك الرسائل. أعلم أنك تعي هذا! نواجه 
جميعاً مهاما ت تستنزف وتنا وطافتنا. 

اذا کان ربحي اا وا وبعدهاء حددت الفائدة التي تعود على الطرف 
الآخر (سؤال التبسيط ؛)؛ رغم أنني لم أجد طرقاً آخر حينها. أدركت ببساطة 
أن الفائدة التي ستعود على مساعدي (أياً كان هذا الشخص) ستكون: الأجر الذي 
سيتقاضاه. حتى قبل أن أعثر على هذا الشخص, قررت أنه سيفوز من خلال 
تقاضي راتب جيد 

انیا بما أنني لن أكون مضطرأً لقراءة ذلك الكم من رسائل البريد الإلكتروني 
غير المجدية؛ . فسأقدم لهذا الشخص خالص تقديري. . تذكرت أن أغلب الناس 
يعملون ب4 سبيل التقدير أكثر منه 4 سبيل المال؛ رغم أن هذا الشخص ي هذه 
الحالة سيتال الان 

وأخيرأء تعرفت على الفائدة العامة (سؤال التبسيط ٥‏ ). لأن مساعدي الجديد 
سيسهم ب مساعدتي على زبادة إنتاجي والشعور بسمادة أكبر فإنه سيعلم أيضاً 
أننا قادرون بذلك على مساعدة المزيد من الناس واحداث اختلاف أكبر ج العالم. 


نواه سانت جون ٤١‏ 


ولذلك عندما أفوض آخرين للقيام بمهمة غير ضارة كرسائل البريد الإلكترونيء 
يصبح لدي متسع من الوقت. ويشعر الشخص الآخر بأهميته وإسهاماتهء ويفوز 
العالم عامة. 

رغم أن كل هذا قد يبدو رأيك مبالغاً فيه إلا إنه ينجح. يتعين عليك بصفتك 
القائد أن توضح المكاسب الثلاثة لنفسك وفريقك. إن مسئولية تحديد ما يستفيده 
الآخرون أو الفائدة العامة ليست مهمتهم. الأثرياء السعداء يوصلون المكاسب 
الثلاثة سواء أدركوها أم لا. ولهذا تجدهم أغنياء بما يفتقر إليه بقية الناس 2 
العالم. 

لا تحتاج إلى أن تكون متحدثاً عاماً أو خطيباً مفوهاً؛ ولكن إذا أردت أن تنعم 
بأكبر ثروة بأقل مجهود. فلابد أن تفهم وتوضح بفاعلية المكاسب الثلاثة ليس فقط 
للاخرين وانما لنفسك ايضا. 

الثروة الحقيقية أكبر من مجرد راتب أكبر. رغم أنه لا بأس بالرغبة 2ے المزيد من 
امال والحصول عليه» إلا أن الثروة الحقيقية تعني مساعدة أشخاص أكثر, والتأثير 
4 حياة المزيد من الناس» وجعل العالم مكان أقضل. ولهذا سيمكنك تبسيط حياتك 
وتنظيم أعمالك -وإعمال أنظمة الدعم الأساسية الخمسة جميعها- من الاستمتاع 
بثروة وسعادة أكبر مقابل مجهود اقل بكثير. 


ملخص سریع 


هناك خمسة أنظمة دعم أساسية لابد أن تعمل بشكل صحيح لتستطيع أن 
تستمتع بالمزيد من الثروة والسعادة. شأنها شأن بيتك وجسدك. إذا لم تعمل هذه 
الأنظمة بمستوياتها المثالية. لن تكون سميداً بالنتائج. 

. أنظمة الدعم الخمسة هي: الأشخاص. الأنشطة.ء البيئةء الاستبطانء 
التبسيط. إذا لم يعمل واحد أو أكثر من هذه الأنظمة بأداء مثالي» فستحقق تجاحا 
محدوداً ولن تنعم براحة البال الكافية. 

٣‏ نظام الأشخاص. ويتكون من قدرتك على العرفان بالفضلء والطلب. 
والقبول. و(التحلي) بالقابلية للمساءلةء والأسئلة التأكيدية. 


14۲ الخطوة ١‏ أنظمة الدعم 


٤‏ نظام الأنشطة.ويعني فعل المزيد من الأمور التي تملا خزانك والإقلال 


مما يفرغه. 
ه. نظامك البيئي» وبعني إزالة الركام من بيئتك الداخلية وبيئتك 
الخارجة. 


.١‏ نظام الاستبطان؛ ويعني القيام بالتدريبات اليوميةء مثل التأمل» الصلاة. 
او كتابة اليوميات التي تبقيك على الطريق الصحيح لتتقدم صوب ما تتمنى. 

۷. نظام التبسيط. ويعني تبسيط حياتك وتنظيم أعمالك. التبسيط 
والتنظيم هي السمات المميزة للأثرياء الحقيقيين والأعمال الناجحة بحق. عندما 
تعمل أنظمة الدعم الرئيسية الخمسة عند مستوياتها المثالية 4 حياتك وأعمالك. 
ستنعم بثروة وسعادة أكبر ببذل وقت ومال ومجهود أقل من أي وقت مضى. 
الخطوات العملية التالية: اذكر ثلاثة أمور من هذا الفصل يمكنك فعلها خلال 
السبعة أيام المقبلة لتّعمل أنظمة الدعم الأساسية الخمسة 4 حياتك وأعمالك. 


أهم عشرة أسئلة تأكيدية من أجل الخطوة ؟: 
.١‏ لاذاأحظى بهذا القدر الكبير من الدعم ے4 حياتي؟ 
. لاذا أستقطب القادة الى هذه الدرجة؟ 
۴. لاذا أتحمل مسئولية القيام بأمور تملا خزاني؟ 


؛. لاذا أستغل طاقتى بهذه الدرجة العالية من الفاعلية؟ 


نواه سانت جون ۳{ 


اذا أحب التخلص من الأشياء التي لم تمد تناسب حقيقتي؟ 
لاذا أستمتع بالحفاظ على نظافة بيئتي الخارجية؟ 

لاذا أحب الحفاظ على شفافية بيئتي الد اخلية؟ 

لاذا أنصت إلى حدسي عند اتخاذ القرارات المهمة؟ 


E O 


. لاذا أستمتع بتبسيط حياتي وتنظيم أعمالى؟ 


الفصل ۷ 
الخطوة ٤‏ المناطق الخالية من الأهداف 
وجراحة استبدال الأهداف 


«يتسلق العديد من الناس سلم نجاح يستند إلى جدار غيرمناسب» 


-ستيفن کوفي 


اكتشف قدرتك على الرفض 


من الذي تحاول حمايته ؟ 


وجراحة استبدال الأهداف 


المرايا الصديقة والملاذ الآمن 


الأسنلة التأكيدية 


حضرت مؤخراً مؤتمراً للأعمال التجارية مع مائتين من أصحاب الإنجازات 
العظيمة. وكان هؤلاء هم أعلام التجارة. لم يسبق لي أن اجتمعت بهذا العدد من 
المليونيرات ے2 غرفة وأحدة. كنت لتتعرف على العديد من هؤلاء الحضور من خلال 


١‏ الخطوة ٤‏ المناطق الخالية من الأهداف وجراحة استبدال الأهداف 


ظهورهم 2 التليفزيون أو مشاريعهم التجارية الأخرى. دفع كل منا ,٠٠٠١‏ ١٠دولار‏ 
ليحضر المؤتمر؛ أي أن تكاليف مجرد الدخول من الباب كانت عالية جدا. 

ورعم ذز المستوى من الإنجاز المادي اللامعقول؛ اعترتني الصدمة عندما 
رایت کم مر اتضح أن الوجودين ك الغرطة لا يزالون يمنعون تفسهم 
اکثرمن ۲ ملیون دولار سنوی . وقد د أخبرني أله عندما بدأ بتوسع ا نشاطه. دا 
ذلك No O‏ 
جرف» ولم يكن يملك سبيلا ليوقفه. أخبرني أنه خسر حوالي ۰۰۰, ۱۷۰ دولار ك 

ثم قال لي أخيراً.' "من المؤسف حقا أنني لم أكن أعرف نظامك حينها, لأنني لو 
فعلت ما تعلم l<‏ أهدرت ذلك المالإ"” 


رحلد أهدافكگ- اھ حستا 


4 برامج النجاح التقليدية. كان أول شىء نصحونا بفعله هو: “حدد أهدافك". 
تعالج الخطوة التي نحن بصددها السؤال المعهود: "كيف أستمر 2 تحديد أهدا2... 
ومع ذلك لا أبلغها؟” 

كما للاحظت حتى الآنء يعكس هذا النظام كل كتابأت النجاح التقليدية. عندما 
نحدد الأهداف ولا ندركها فهذا لا يعنى أنه تموزنا الكفاءةء أو يعوزنا الذكاءء أو 
القدرة على ادراك ما نريد. أن السبب وراء عدم وصولنا لأهدافنا ينطوي غل 
ثلاثة أمور: 

1. انتا نسعی وراء شيء لا نتمناه بصدق. 

۲. أهدافضا مستحيلة. قديمة وبالية. أو غير واقمية. 


۳. لم نسمع لأنفسنا بالتوقف عن تحديد الأهداف. 


نواه سانت جون ¥ 


ستخبرك صورتك السابية باستمرار بأنك لست أهلا لهذا. ومما يدعو للسخرية 
أنها تحميك؛ لأنك إذا اعتقدت أنك لست أهلا لأمر. فلن تحاول فعله» وبالتالى لن 
ان رها اسا تف ارت اى لعل اما افيه اا 
خطوات هذا النظام. 

نعلم من دراستنا للفيزياء أن الجسم المتحرك يميل إلى أن يبقى متحركا. 
عندما تغادر سفينة فضاء كوكب الارض. لابد اولا ان تتفلب على الجاذبيةء وثانيا 
أن تخترق الغلاف الجوي. وحياتنا أيضاً تسير على هذا المنوال. 

عاداتنا تشبه الجاذبية؛ وهي الأشياء التي اعتدنا فعلها. لقد اعتدنا التفكير: 
"لا أستطيع القيام بهذا". "لست أهلا لهذا" وقد لا نكون معتادين على طلب العون. 
أو قبول الدعم من الآخرين» أو التفكير 4 وجود طريقة أخرى للعيش. 

بيئتنا تشبه الغلاف الجوي؛ وهي المكان الذي نعيش فيه الاعتياد على العيش 2 
ظل بيئة معينة هو السبب الذي يجعل حتى أنجح الشخصيات بحاجة إلى تحسين 
قدرتهم على السماح لأنفسهم بتحقيق مستويات أعلى من النجاح. 

هذا هو ما يقوم عليه هذا ا لست مضطرا الى افتراف المزيد من 
الأخطاء الفالية. عليك بدلا من ذلك أن تتعلم من أخطائي وأخطاء الآخرينء وأن 
تسمح لنفسك ببساطة بإدراك النجاح. 


المناطق الخالية من الأهداف 
ما الملقصود بالمنطقة الخالية من الأهدافة المنطقة الخالية من الأهداف عبارة 
عن وقت ومكان تسمح لنفسك فيهما بالتوقف عن تحديد الأهداف. لماذا تمد هذه 
الخطوة التالية ے سبیل الاستمتاع بالمزيد من الثروة والسعادة؟ 
أ قوفي ان فتك لبس متمد ة هن انخاراتك. 
۳. للحد من آثار حمل المعلومات الزائد. 
.٤‏ لأإعادة صلتك بذاتك الحقيقيه. 


٨۸‏ الخطوة ٤؛‏ المناطق الخالية من الأهداف وجراحة استبدال الأهداف 


والغريب هو نك لتصبح سعيدا وثرياًء عليك أن تعطي نفسك استراحة من 
العمل. توصلت الدراسات العلمية إلى أن البشر يقدمون أفضل أداء لديهم خلال 
فترات النشاط التي تتراوح مدتها بين ۹١‏ و١٠‏ دفيقة. لذلك إذا اردت تقديم افضل 
أداء لديك عليك أن تأخذ أثناء اليوم استراحات من الأنشطة المتعلقة بالعمل. إنك 

ن¿ تتجنب الإنهاك فحسب» ولكن تركيزك سيكون أفضل عندما تعود للعمل. 

السبب الثاني لأهمية استخدام المناطق الخالية من الأهداف هو أنك بحاجة 
إلى ان تفهم أن فيمتك ليست مستمدة من إنجازاتك. يعتقد العديد من الناس لا 
شعوريا نهم لا بصبحون ذوي قدر كبير إلا عندما يحققوا إنجازاً أو يفوزوا بجوائز 
أو بحصلون على الكثير من المال. يجب أن تدرك بصدق أن قيمتك لا تنبع من 
انجازاتك. ولكن قيمتك موجودة ب4 كل الأحوال. الإيمان الصادق بهذا هو السبب 
الثاني الذي يستدعي أن تمنح نفسك مناطق خالية من الأهداف. 

الشبب الثالت وراء حاجتك الى المناطق الخالية من الأهداف هو تجنب تاثر 
حمل المعلومات الزائد. 2 حين أننا لا نستطيع أن نمنع وابل المعلومات التي تأتي من 
خلال البريد الإلكتروني. الهواتف الخلوية. وادمان استخدام أجهزة البلاك بيري؛ 
وكل الوسائل الإلكترونية الاخرى التي عرفها الإنسان. فإننا نستطيع على الافل 
الحد منها. تكمن المشكلة 2 أن العديد من الناس لا ينقطعون أبداً عن كل هذه 
الضوضاء والبشر ليسوا مهيئين للتعامل مع هذا النوع من المثيرات غير المتوقفة. 
هذا هو احد الاسباب التي تجعل الكثير من الناس يشعرون بالتوتر والإنهاك. 
وسوء الصحةء ويعانون عادات الطعام السيئة؛ وعدد كبير من المشاكل الصحية 
ارق 

رابعاً عندما تخصص مناطق خالية من الأهداف؛ سيسمع لك هذا يإعادة 
الاتصال بذاتك الحقيقية؛ ذلك الصوت الساكن الخافت الذي ينطق بلسان 
حدسك. ألم تلحظ من قبل أن خير أفكارك لا تأتيك 2 العمل؟ ولكنها اء 
الاسترخاء. وقد تراودك وأنت تركض. أو تكتب يومياتك. أو تصلي. أو تتأملء أو 
تأخذ حمامأً. (هذا ما حدث لي عندما توصلت للأسئلة التأكيدية!) تزداد قدرة 
عقلك على استقبال الأفكار من هذا الجانب المسئول عن الإبداع 4 شخصيتك 
والذي يظهر أثناء تلك الأوقات التي تتسم بالاسترخاء. وهذا سبب آخر يجعلك 
تستخدم المناطق الخالية من الأهداف. 


نواه سانت جون 1٤۹‏ 


آه. ومأذا عن السبب الخامس؟ الأوقات الخالية من الأهداف ألطف بكثير من 
العمل طوأل الوقت. 
إذا ألصقت أنفك بحجر الرحى 
لفترة طويلة فضي النهاية» سيتلاشى أنفك. 


تدريب: استخدام المناطق الخالية من الأهداف 

.١‏ ما أنشطتى المفضلة التى تقع ضمن المنطقة الخالية من الأهداف؟ 

۲. متی أستمتع بالقیام بها؟ 

۳. ما المعتقدات السلبية التي تدور بذهني بشأن استخدام مناطق خالية من 
الأهداف؟ 

هی شت خطا هده ادات 

.٥‏ ماذا سيحدث إذا لم أستخدم المناطق الخالية من الأهداف؟ 

أسئلة المنطةة الخالية من الأهداف ١‏ و ١؛‏ ما أنشطتي المفضلة التي تنتمي 
للمناطق الخالية من الأهداف ومتى أستمتع بالقيام بها؟ 


مآذا تحب أن تفعل عندما تتوقف 4 استراحة من العمل؟ ريما تستمع بالتأمل. أو 
كتابة اليوميات. أو المشي. أو ركوب الدراجة. أو الركض. أو التمارين الرياضية. 
أو أخذ قيلولة قصيرة فحسب. أقترح ألا رچ ”مشاهدة التليفزيون" ضمن هذه 
القائمة لأنني أريدك أن تنفصل عن العمل بمعنى الكلمة. عندما تشاهد اتليغزبون 
-رغم أنه قد لا کون قاطا هنا دال برج غا ا | انك لا تشعر عادة 
باستعادة حيويتك بعد مشاهدة التليفزيون. اذلف انك تد قشعر غاا بخمول 
مميت. لأنك لم تشغل عقلك وبالتأكيد لم تتصل بذاتك الحقيقية. ليس هذا هو 
الهدف من التليفزيون؛ ولكن الهدف منه هو أن يجملك تقيل على شراء الأشياء! 

ابدأً بتحديد الأنشطة التي ستفعلها ثم أضف الأوقات المختلفة للقيام بكل من 
هذه الأنشطة المختلفة. لست مضطراً إلى القيام بخمسة عشر نشاطاً مختلفاً كل 
يوم؛ فهدا لن يؤدي الغفرض ولكنه سيشعرك بالمزيد من الضفط. 

تأكد فقط من أن الخيارات التي حددتها تحوز إعجابك. منطقتي المفضلة 
الخالية من الأهداف هي ا أغفو قلیلا . لأکتب هذا الكتاب ملا گنت أتبع نظام 


١ ١‏ الخطوة ٤؛‏ المناطق الخالية من الأهداف وجراحة استبدال الأهداف 


العمل لمدة ٠١‏ دقيقة ثم الإغفاء لمدة ٠١‏ دقيقة. وكنت أعاود الكتابة بعدها وأنا 
أشعر باستعادة حيويتي: : والاستعداد للعمل. 

أخرج أحيانا للسير واستمتع بأشمة الشمس؛ وفجأة تنبثق فكرة .3 رأسي. ولكن 
ذلك النوع من الأفكار الخلاقة لم يكن بخطر لى عادد وأنا حال د ا گان 
الأمر يستلزم القيام بعملية قعالة وهي الابتعاد عن كتابتي لأسمح لحدسي المبدع 
بأن بحضر ويعبر عن نفسه:. ٍ 

تستطيع ان تختار بضعة انشطة فقط تستمتع كيرا بالقيام بهاء وهذا هو كل ما 
تحتاج إليه من أجل منطقتك الخالية من الأهداف. إذا قمت ببضعة أنشطة فقط 
لتستعيد حيويتك وتجد د طاقتك. بالإضافة إلى السماح لنفسك بالتوقف للاستراحة 
كل ٠‏ دقيقة. ستتفوق على جميع هؤلاء الذين ينهكون أنفسهم تحت ضغط العمل. 
نرى المشاكل الصحية كل يوم مثل السمنة. التوترء والإنهاك. ونقبلها وكأنها أمر 
عادي. قد تکون عاديه 4 مجتمع هذه الايام؛ ولكنها فطعا ليست طبيعية وفقا 
للاشياء التي تجعلنا سعداء وناجحين. تذكر ان هدف هذا النظام هو مساعدتك 
غلى قق النفاد ةو ارا 

خلاصة القول: إذا أردت أن تكون غنياً. فلا يمكنك أن تكون عادياً. فمن يجنون 
الملايين كل عام ليسوا أشخاصا عادیین؛ لأنه بطبيعة الحال. أن كلمة عادي تعني ليس 
ناجحا إلى حد کبير. هل تجد أغلب الناس سعداء وأثريا ء كلا. ولذلك. اذا أردت أن 
تكون ثريا وسعيدأء فلابد أن تفعل أموراً لا يفعلها أو لن يفعلها الشخص العادي. 

الجيد ك الأمر هو أن التخلي عن ”المستوى العادي” يعني الف لن تضطر 
إلى فمل ما يفعله غلب الناس وهو أنهم بقضون معظم حياتهم مفلسين وتعساء. 
اذا أذاقك النا من واا عصيبة. فتذكر هذه المقولة العظيمة: “قد أكون غریب 
الأطوار. ولكنكم مفلسين!" 

سوال المنطفة الخالية من الأهداف ۳؛ ما المحاتقدات السلبية 
التي تدور بذهني بشأن استخدام مناطق خالية من الأهداف ؟ 

أتصور أنك تقول الآن: "لا أملك الوقت الكاے. لا أملك المال الكا2. لا أملك الطاقة 
الكاضة." أيبندو هذا مألوفا بالنسة للك؟ 

ماذا عن هذه العبارة: “لا طاقة لى بهذا“ . 
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ا 
“علمني والدي أن أعمل بكد.” 
"لن يسمح لي مديري أبدأً بأن أفعل هذا.” 
"ليس آمامي متسع من الوقت بسبب الأولاد.” 
مهما كانت فعتقد اتك كما . 
سؤال المنطقة الخالية من الأهداف ؛؛ متي يثبت خطأ هذه المحتقدات؟ 


متى تكون عبارة "لا أملك الوقت الكا2” كاذ بة؟ فقط كل يوم! يحصل كل إنسان 
على سطح الأرض على نفس ا الأربع لري ی و یو ا ا 
الملياردير الامريكي لا يستطيع أن يوفف الارض عن الدوران. رغم اني سمعت انه 
وبیل جيتس لا يزالان يبحثان الأمر. 

إنك تخصص وفتا للأمور المهمة بحق سواءٌ فعلت هذا عن وعي أم لاشعورياً. 
ولكن لا تكذب على نفسك وتقول انك لا تملك الوقت الكاے. اتصور انك تقول الان: 
"ولكنء يا نواه إنك لا تفهم الأمر. إنني مشغول بعل مليون شيء آخر. أتحمل كل 
هذه المستوليات الأخرى." لا أمزح هنا. هذا هوتحديدا ما نتحدث عنه! أريدك فقط 
أن تمرف أنك عندما تقول إنك لا تملك الوقت الكاج فإنك تكذب على نقسك. 

تذكر أن ما يجب فمله يتم فعله. أتذكر مثالنا عن أعز أصدقائك الموجود 
بالمستشفى؟ لقد ذهبت إلى هناك رغم ان الذهاب إلى المستشفى لم يكن ضمن 
فا اف 

المفزى هو أنه عندما يمثل شيء ما أولوية بالنسبة لك فإنك تخلق طريقة 
لتفعله. هذا هو أبلغ تمبير عن أسبابك الدافعة والمانعة: عندما يمثل لك شيء أهمية 
كبيرة. تجد طريقة لتحصل عليه مهما كلف الامر. 

ما أفعله هنا هو أنني أكشف عن انعكاسك السلبي. قد تقول لي: "نواهء لا يتسنى 
لي الوقت لأفعل هذا. "هذا کذب. كما كما رأينا للتو. 

ولكنك فد تقول لي: "لم أجعل هذا ت ضمن أولويات حياتي يا نواه" . هذه العبارة 
الان تبدو دقيقة. إذا لم تكن تستخدم المناطق الخالية من الأهداف فالسبب هو 
أنك لم تجهل هذا ت ضمن أولوياتك بعد . وما إن تدرك هذا eS‏ 
العيش على مستوى الخيار الواعي بدلا من اللاخيار اللاواعي 
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ماذا عن عذر: "لا أملك المال الكاے"؟ كم يكلف التامل؟ كم يكلف تدوين 
اليوميات؟ كم يكلف السير بين أحضان الطبيعة؟ كم يكلف النهوش عن جهاز 
الكمبيوتر؟ هل تضطر لأن تدهع لأحدهم خمسين دولار بے كل مرة تحتاج بها لان 
تتامل أو تنهض؟ !ذا كان هذا هو الحال. فلا اعلم أين تعمل. ولكنك قد تدر 

ماذا عن فراءة كتاب؟ ادهب الى المكتبه. انها مجانية. آتری؟ أستطيع انات 
كل أعذارك. قد لا تحبنى عندما أفعل هذا لأن انعكاسك السلبي -الذي تظنه 
ابا قك وها عا 

ان لم يکن آي مما سبق» تذکر هذا: 

إذا أردت أن تكون سعيداً وثرياً 
قافعل ما بفعله السعداء الأثرياء. 


إما أن تفعل هذا أو تجلس مكتوف الأيدي آملا بے أن يخرج لك جني من زجاجة 

او ان تسقط عليك حقيبة ذهب من السماء. وابلغني كيف تسير الامور. 
سوال المنطقة الخالية من الأهداف ٥؛‏ 
ماذا سيحدث إذا لم أستخدم المناطق الخالية من الأهداف؟ 

أتذكر أسبابك الدافعة وأسبابك المانعة الألم حافز هائل. إذا آدرکت أنك إذا 

تستخدم المناطق الخالية من الأهداف. فستختبر قدراً كبيراً من الألم؛ هقد 
يحفزك هذا لتستخدمها. 

إذا واصلت القيام بما تفعل. فستحصد نفس النتائج. خبرتي من العمل مع 
الاف لا تحصى من الطلاب 4 حلقاتي الدراسية وبرامج الإرشاد رسخت 4 ذهني 
حقيقة واحدة بسيطة ومزعجة: لا توجحد طرق مختصرة. قد يغضب هذا البعض؛ 
ولكن ما أتمنى أن أوضحه لكم هو أنني ي أريد لكم النجاح بصدق. 

اذا آتيت الى هذه الدورة وقلت لي: “أريد أن أكون ثريا وسعيداً” وأنت حينها 
فا و دافن :ةا حبرت ان أحوالك لا بأس بها وأن عليك فقط الاستمرار فيما 
تفعل» فانني بذلك أؤذيك بشدة› آليس كذلك؟ هذا اشبه ان تکون ظا زائد 
الوزن قث جر دربا وا وتحعله ات الى منزلك. وعندما بصل؛ تجمله 
يعول: “انك لا تحتاح الى تمارين رياضية. فقوامك جيد.” 
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بالطبع نحب أن نسمع هذا؛ ونود أن نصدق أننا لا نحتاج إلى أن نتغير لنبلغ 
الأشياء التي ننشدها. ولكننا 2 الحقيقة نحتاج فعلاً إلى تمارين مثل القيام من 
الرقود وتمارين الضفط, إذا أردنا التمتع باللياقة البدنية. مهمتى هى إكسابك 
اللياقة المالية بالاضافة الى اللياقة البدنية. 


احظ بالدعم» تخلص من الأعذار 

يدعى التدريب التالي ”الحصول على الدعم فن اجل ا لاطن الخالية ف 
الأهداف". يقول الناس: ”نواه لا أستطيع أن أفمل هذا. إنك لا تستوعب هذا. لدي 
أولادي. وعملي» ورئيسي 4 العمل الذي لا يستطيع أن يتفهمني." أعلم» لقد سمعت 
هذا حوالى مليون مرة فقط. 

دغوا ا نحظى بالدعم ونتخلص من الأعذار. أريدك أن تكتب أسفل هذه 
الصفحة فائمة بالانشطة الفردية للمنطةة الخالية من الاهداف والتي تريد القيام 
بهاء والأمور التي تعتقد أنها تمنعك من القيام بهاء والأشخاص الذين تحتاج إلى 
دعمهم لتقوم بها والشكل الذي تريد لهذا الدعم ان يأخذه. 

لننظر إلى هذا المثال. لنفترض انك تريد مزيدا من نزهات السير وسط 
الطبيعة. هذا نشاط من أنشطة المنطقة الخالية من الأهداف. فما الذي يمنعك؟ 
قد يكون الاعتقاد بأن وقتك لا يسمح. “لدي أولادي» علي طهي الطعام. علي إدارة 
اعمالي. علي الاهتمام بمليون شيء أخر.” وقد تقول: ”نواه إنك فقط لا تفهم 
حياتي." حسنا دؤن کل شيء. 

من الذي ي نحتاج إلى دعمه؛ لتستخدم هذه المناطق الخالية من الأهداف؟ اذا 
هادا :ققد تقولين إنك تحتاجين إلى دعم زوجك ليساعدك على توفير المزيد 
من وفت الفراغ 4 يومك. ماذا عن أولادك؟ قد يستطيعون مساعدتك 4 غسيل 
اد س و الطلهي أو التنظيف. أو الأعمال المنزلية الأخرى. يجب ألا تحاولي فعل 
كل شيء بنفسك 

e‏ اوگان لكا ا سار ها فيمكنك 
الإتيان بمديرة منزل مرتين ب2 الشهر أو مرة واحدة 4 الأسبوع لتساعدك. إذا لم 
تستطيعي تحمل تكاليف استتجار مديرة منزل» فربما تستطيعين تبادل الخدمات 
مع صديقة. ماذا لو بدأت تفكري كالأثرياء السعداء؛ ماذا يفعل هؤلاء؟ 
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ندريب؛ الحصول على الدعم 
من أجل المناطق الخالية من الأهداف 
نشاط المنطقة ماالذي يمنعني ممن أحتاج .ما الشكل الذي 


الخالية من من القيام به الدعم أود ان بتخذه هذا 
الاهداف الدعم 


أشكال المقايضة. اعثر على شيء ما. اسأل نفسك: ”ما الشكل الذي أحتاج إلى 
أن يتخذه هذا الدعم؟"” بالنسبة لمثال مديرة المنزل. قد تحتاج لهذا الشخص أن 
يأتي لينظف ويطهو. ومن خلال مثال شخصي» كنت أحتاج إلى من يعينني على 
الأعباء الإدارية. أي أنني كنت أحتاج مساعدا. كتبت قائمة بالمهام والواجبات. 
والمسئوليات التي كنت أحتاج إلى من يقوم بهاء ثم سألت أصدقائي أن يرشحوا لي 
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أشخاصاً يستطيعون مساعدتي. وضعت إعلانات على الإنترنت» وظلات أسأل. و 
خلال أيام معدودةء وجد لى صديقي المساعد الذي يناسبني تماماً؛ ولكن هذا لأنني 
ثابرت على السؤال واتبعت نظامي الخاص. 
كيف لا تغير حياتك 

أكره أن أتحدث بهذا الوضوح؛ ولكن إذا قلت لي إنك تريد أن تكون ثرياً وسعيداً؛ 
قابدأً بفعل ما يفعله الأثرياء السعداء. إن هؤلاء لا يفوقونك ذكاءٌ. (ثق بي لقد 
قابلت العديدين منهم). 

إنهم أشخاص عاديون للغاية. لا يفوقون أيأ منا دأبا 2 العمل أو ذكاءًء أو 
سحرا. الاختلاف الوحيد بين هؤلاء و۷٩‏ من سكان العالم هو أن الأثرياء السمداء 
اكتسبوا مهارات تحميق الثراء والسعادة. إلى أي مدى يثير هذا عجبك؟ 

تظل حقيقة أنك تستطيع أن تكون ثريا وسعيداً مثلهم قائمة. ولكنك لا تستطيع 
الحلوس بأعذارك مکتوف الأيدي. mw‏ ے4 عمل ما اعتدت وشا على قعله 
وتال اذا لست ردا ولا سعدا 

يعمل أغلب الناس بدأب أكبر وأكبر: فقط ليصلوا إلى نفس النتائج أو إلى نتائج 
أقل. يعلم الأثرياء السعداء كيف يستفلون كل يوم أمثل استفلال لأنهم أصبحوا 
خبراء 4 ادارة مصادر الطافة لدیهم . 

لدينا أريعة مصادر للطاقة الشخصية: الجسديةء والعاطفية. والذهنية. 
والروحية. طاقتنا الجسدية هي كمية الطاقة التي نمتلكها.أو مقدار ما نمتلكه من 
طاقة بے أي وقت. طافتنا العاطفية هي نوعية طافتناء أو كيفية تعبيرنا عن هذه 
الطاقة 2 فترة زمنية معينة. 

طافتنا الذهنية هي قدرتنا على التركيز على مهمة لفترة زمنية محددة. 
وطاقتنا الروحية مرتبطة بإحساسنا بوجودنا أو بالهدف من وجودنا على سطح 
الارض. 

هناك شيئان يمكننا أن نفعلهما بطافتنا الشخصية: نستنفدها ونجددها. يتقن 
معظمنا استنفاد طافته . ويفشل ے تجديدها. المقصود بإدارة مصادر الطافة لديك 
هو أن تسمح لنفسك باستهلاك طافتك بحكمة. وتجديدها بانتظام. 
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عندما تتحسن بمرور الوقت ے تجديد مصادر الطافة لديك: ستزداد قدرتك 
على تقدیم مستویات أعلی من الآداء. تماما كبدء نظام تدریبات جدید» ما يبدو 2 
الاول بالغ الصعوبة أو حتى مستحيلا يسهل ويزداد سهولة مع الممارسة. 

بعد اتمام هذا التدريب» إذا وجدت فدرتك على تجديد مصادر الطافة لديك 
ضعيفة» قاستخدم المناطق الخالية من الاهداف لتجديد طافتك وإعادة ملء 
خزانك. إذا لم تفعل هذا ستصبح قدرتك على تحقيق مستويات أعلى من النجاع 


محدودة بشدة. 


ندريب؛ إدارة مصادر الطافة لديك 
العمود أا گنف العمود ب: كيف 
استهاكها أجددها 


الطافة المادية 
(الكمية) 
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العمود أ: كيف العمود ب: كيف 
استھلکها أجددها 


جراحة استبدال الأهداف؛ 
هل هذه أهدافاک حقا؟ 


کان تيم تالور مليونيراً ومستثمراً بے مجال العقارات. وكان قد حدد لنفسه هدهاً 
وهو أن يتقاعد عند عمر الأربعين عاماً. فتفوق على هدفه بعام وتقاعد عن سن ۲۹. 
انتقل إلى فلوريدا وقرر أن يقضي عاماً من الاسترخاء على أعظم شواطى العالم. 
بدا عطلته وفضی افضل وفت ے حياته: ٤۷‏ يوما. 

اليوم السابع والأربعين» كان جالساً على الشاطنْ ب2 كانكون بالمكسيك 
يتامل حياته؛ ووجد نفسه يتساءل: “لقد حققت الحلم الامريكي. انا ثريء وناجح؛ 
ومتقاعد عند عمر ۳۹. فلماذا أشعر بالفراغ؟" 

ألفى تيم بقية رحلاته وبدأ سعيه 2 بحث عن معنى لحياته. قال له صديق أن 


يحضر حلقاتي الدراسية. بعد حضور دورتي التدريبية وإتمام الخطوات أدرك تيم 
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أنه رغم الملايين التي جناها من العقارات فهو الآن يريد آن يفعل شيئًاً مختلفاً 
ے حياته. أراد أن يصبح مدربا للنجاح 2 مجال العقارات» أن يشرك الآخرين 2 
معرفته ليساعدهم على دراك احلامهم. 

هل تجد لقصة تيم رنيناً .2 أذنيك؟ هل تريد أن تفعل شيئاً مختلفاً 2 حياتك؛ 
ولكنك لست متأكداً ما هذا الشيء أو كيف تفعله؟ أو ريما تسعى وراء شيء لم تعد 
تريده على الإطلاق. وربما تحتاج فقط لأن تفهم سبب سميك وراء ما تسعى إليه. 


قد تكون بحاجة إلى جراحة استبدال الأهداف. 


اجراء جراحه استبدال الأهداف 

ما هى جراحة استبدال الأهداف؟ عندما اكتشفت فقدان الشهية للنجاح أدركت 
أن أحد الأسباب الخفية التي تجعل أقدام هذا العدد الهائل من الأشخاص على 
المكابح هو سعيهم وراء شيء لم يعودوا يريدونه على الإطلاق. أو أنهم يسعون 
لتحقيق أهداف ليست لهم. أو أنهم يسعون وراء أهداف أخبرهم أحد ما أن عليهم 
إدراکهاء ولکنهم من داخلهم لا يریدونها. 

أياً كان السبب» فقد تغيرت ظروفهم الداخلية أو الخارجية؛ ولكنهم لا يزالون 
يقفون على جهاز المشي» ويركضون وراء شيء لم يعودوا يريدونه حقا. ولهذا يتوجب 
غلينا أحانا اخراء جراحة اسدال هاف 

هناك ثلاثة أنواع من الأهداف تتطلب جراحة استبدال الأهداف: 

آي الاشداف اة 

۲. أهداف شخص آخر 


۳. الأهداف التي لم تعد ترغب بها 
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الأهداف المستحيلة 

ما هو الهدف المستحيل؟ الهدف المستحيل هو ما تدل عليه الكلمة: هدف يستحيل 
تحقيقه. ومن أمثظة الأهداف المستحيلة أن تجعل الجميع سعداء. لايمكنك أن تجعل 
الجميع سعداء. إنك لا تستطيع 4 الواقع من الناحية التقنية أن تجعل أي إنسان 
سعيدا. يمكنك التأثير 2 سعادة الآخرين؛ ولكنك لا تستطيع إسماد أي شخص 
| 

ماذا عن هذا الهدف: "على أن أكون كاملا ولا أقترف خطئًا أبدأً.” نعم هذا هو 
مفتاح النجاح» حسناً. لاحظ مدى كمال جميم الأثرياء السعداء. (أتشعر بالسخرية 
هذا( 

ماذا عن هذا الهدف المستحيل: “علي أن أتم ٠٠١‏ من صفقاتي المحتملة.” 
دعك من هذا لا يعنيني إذا كنت توزع أوراق بعشرين دولار؛ فهناك من سيرفضون 
ما تمرضه. (لم أكن لأوصي بهذا a‏ عرجت على منزلي). 

فد تقول الآن: ”ولکني ليس لدي آي من هده الأهداف المستحيلة يا نواه.” لا 
بأسء ضع 2 ذهنك ی فقط أن هته الأهداف من قا فة واعنا خا 
الصباح ويقول: ”علي أن سعد الجميع اليوم! إذا لم أتمم ٠٠١‏ من صفقاتي 
اللحتعللة. قن أكون على القدر المطلوب من الكفا ء5 علي أن أكون مثاليا اليوما". لا 
أحد قعل هذا ..... على مستوى الوعي 

الآأهداف المستحيلة ليست واعية: هذا هو بيت القصيد. السبب الذي يجملنا 
نعاقب أنفسنا على عدم إدراك هذه الأهداف المستحيلة هو أنها تكمن 2 عقانا 
الباطن. وهذا هو ما نستجيب له بدون ان ندري. 

ولهذا تأتي جراحة استبدال الأهداف بغرض إخراج الأمور اللاواعية إلى 
الوعي؛ حتى تتمكن من فحص اهدافك الخفية البالية. وان تتخلى عنها إذا 
اقتضت الحاجة. وعلى غرار الجراحة الجسدية الفعلية. لا يمكنك أن ترى ما 
يحدث بداخلك؛ ولكن إذا أصبت بنوبة قلبية. ألن تكون فكرة جيدة أن تتدخل وتحل 
المشكلة؟ 


١‏ الخطوة ٤؛‏ المناطق الخالية من الأهداف وجراحة استبدال الأهداف 


أهداف بالية لشخص آخر 


الجموعة التالية من الأهداف الخاطئة هي تلك التي تعود إلى شخص آخر. مثل 
الشاب الذي أصبح طبيب أسنان لأن والده کان طببب استان وكذلك جده وکان 
ينتظر منه أن يصبح مثلهما ولکنه یرید حقاً أن يصبح مهندساً . أو مصمم أزياء. 
أو رائد فضاء. أيأ كانت. هل سبق وتشبعت بأهداف شخص آخر رغم أنك لم تكن 
تریدها؟ 

المجموعة الثالثة من الأهداف التي تتطلب جراحة استبدال أهداف هي الأهداف 
البالية التي لم تعد تريدها على الإطلاق. هل تسعى وراء شيء قلت لنفسك أن عليك 
فعله؟ ركن اا انك وضعك هدا لنفسك ولم تحققه بعد . فهذا شاو جدا. 
ولكن السؤال هو: هل لا تزال تريد هذا الف خا أم أنك تشبشت تشبثت به فقط لمدة 
طويلة حتى اعتقدت أنك لا تزال تريده؟ 


ما فعله ر«نیم» 


بعد أن علمته جراحة استبدال الأهداف» أدرك تيم أنه كان يقول لنفسه أن عليه 
العودة لإعادة تأسيس شركة الاستثمار العقارية من جديد, الأمر الذى اكتشف أنه 
کان سیتطلب ثلاث سنوات أخری وحوالي ۲ ملایین دولار. 

ما أن تخد هده الخطوة: الى استفرقت من وهه حواتی ١١‏ دقائق :خت سال 
نفسه: ”انتظر لحظة. )اذا تیاغل أن أفعل ذلك؟ من الذي يملي عل هذا؟ من 
الذي وضع تلك القاعدة؟“ فأدرك أنه كان الشخص الوحيد الذي کان قول أن عليه 
القيام بهذا! 

ثم سأل نفسه: ”ما الذي يجعلنى أهدر كل هذا الوقت والمال والجهد على 
شيء لم أعد حتى أرغب ے فعله؛ بے حين أستطيع أن أصبح مدرب نجاح ب4 مجال 
العقارات كما أتمنى؟“ 

فأدرك أن الحقيقة كانت أنه شمر بالخوف. لقد اعتقد أنه بالعودة لما اعتاد 
دائماً على فعله. لن يشعر بالخوف. ولكن ذلك کان مجرد خوف يحول دون ما کان 
يتمناه حقا ب4 امقام الأول 


نواه سانت جون ۹۱ 


وبمجرد أن أدرك ما كان يحدث به نفسه -وحقيقة أن حدیثه لم یکن حقيقياً- 
جابه خوفه وجه لوجه. خلال +١‏ يوم جمع كل ما يملك. باع مؤسسته التجارية؛ 
انتقل من فلوريدا إلى سان دييجو وافتتح شركته للتدريب العقاري. 

قال لي تيم: "ما علمتني 4 عشر دفائق وفر لي ۲ ملايین دولار و٣‏ سنوات من 
حياتي. وخلال أقل من ۱۸۰ يوما» جمعت أكثر من ٥۰۰,۰۰۰‏ دولار من عمل ما 


اا و مافرك العام اة الخطرة على الحصول على ٠٠٠١‏ ارج ٠٠١‏ درار 
اضافية 2 الشهر؟ ألن يكون هذا عائداأ جيدا بالنسبة لاستثمارك؟ هذاهوما يمكن 
ن يحدث عندما تتبع الخطوات التي أوضجها لك. 

قد تقول: "نواه ليست لدي أي أهداف مستحيلة. ولا أسعى وراء شيء لا أريده." 
عظيم! إذا كان هذا حقيقياً. فتخطى هذه الخطوة ببساطة. ومع ذلك كان لدى 
أغلب من عملت معهم هدف واحد على الأقل يحتاح إلى الاستبدال كانوا يسعون 
وراءه دون أن يشعروا. 


تدريب؛ إجراء جراحه 
استبدال الأهداف 
.١‏ ما أهدا الحالية التي تحتاج إلى الاستبدال؟ 
. ل اذا على أن أحققها ومن الذي أملى علي هذا؟ 
E‏ ع و افد اف ما ار حداف فک اکن ار حداف ۷ 
.٤‏ ماالمبادئ التي اخترت أن أحيا بموجبها؟ 
ه. لاد 
.١‏ ما الخطوات الفعلية التي أستطيع اتخاذها لأستبدل الأهداف الخاطئة 
بمبادئي الحقيقية؟ 


الخطوة ٤‏ المناطق الخالية من الأهداف وجراحة استبدال الأهداف 


أود أن أوجه انتباهك إلى سؤال ٤؛‏ ”ما المبادئ التي أحيا بموجبها؟" لاحظ أنني 
لم أسألك عن أهدافك. معرفة أهدافك ليست ضرورية بالنسبة لهذا التدريب. 
أريد أن أعرف ما المبادئ التي تختار أن تعيش بموجبها. لماذا؟ لأن هذا هو ما سوف 
يدلني على شخصيتك الحقيقية وعلى ما إذا كنت ستدرك أهدافك أم لا. 

ك كتابه الإبداعي العادات السبع للناس الأكثر فعالية يكتب ستيفن كوي 
عن طبيعة المبادئ. يتحدث عن مبادئ العدل والنزاهة والأمانة وكرامة الإنسان 
والخدمات والتميز والقدرة الكامنة والنمو. 

المبادئ ليست عمليات. ولكنها الإرشادات الأساسية للسلوك البشري. يقول 
كو2: "المبادئ 2 جوهرها غير قابلة للجدال لأنها تتحدث عن نفسها. إحدى طرق 
فهم الطبيعة الجلية للمبادئ هي أن نتدبر ببساطة عبث محاولة عيش حياة مؤثرة 
قائمة على ما يقابل هذه المبادئ. لا أظن أن هناك من قد يتخذ الظلم. أو الفشء أو 
عدم الجدوى. أو التوسط أو الانحلال أسساً صلبة تقوم عليها السمادة الدائمة". 

ما المبادئ التي تختار أن تحيا بموجبها؟ هذا هو ما أريد أن أعرفه عنك. أما 
أهدافك فلا تهمني. إذا كنت تقول: ”هد2 هو أن أصبح مليونيراً” ولكن المبادئ 
التي تحيا بے ظلها هي الظلمء والكسلء والتوسط. فهذا حلم بعيد المنال. 

وما إن تنتهي من الإجابة عن سؤال المبادئ التي تحيا 2 ظلهاء حتى يتعين عليك 
أن تعرف لماذا تختار ذلك. هذا هو السؤال ١؛‏ لماذا لأنك إنسان بالغ. لا يسع أحد 
أن يملى عليك ما تفعل أو سبب فعله. إنك تتخذ تلك القرارات لنفسك. بصفتك 
إنسان راشد» فقد حان الوقت لتنتقل من اللا اختيار إلى الاختيار. أجب إذأً عن 
امزال تفك: 


نواه سائت جون 11۳ 


نصرفاتك تكشف عن مبادئكک 


آخر الأسئلة اللازمة لإجراء جراحة استبدال الأهداف هو: “ما الخطوات الفعلية 
التي أستطيع أن أتخذها لأستبدل أهدا2 الخاطئة بمبادئي الحقيقية ؟" كيف 
ستوضح مبادئك الحقيقية؟ قد تقول أنك تحيا بموجب الأمانةء والنزاهةء وتقديم 
الفا ب والجو وال واكك د ذلك اجان و دت اول رقانن لاطي 
وتشاهد التلفزيون» يتملكك القلق طوال الوقت وتقول لنفسك إنك لا تستطيع القيام 
بالاهن 

لا أقصد أن أنتقدك. ولكنني أحاول أن أوضح لك أنه يجب عليك أن تكف عن 
معاقبة نفسك» عن معاقبة جسدك. وأن تبدأً تثبت للعالم كله أنك تحيا ے ظل هذه 
الميادئ كما تقول. 

6 ایت من حال دد هذه الط رات ان رف عافا من اة 
ماذا لووفرت 1 أشهر؟ ما رأيك 2 شهر واحد؟ أهم ما 2 الأمر هو أنك لن تستطيع 
2 تلك الأيام لأن الوقت هو المورد البشري الوحيد الذي لا يمكن استبداله. 
ألا يستحق الأمر العشر دقائق أو العشرين دقيقة التي ستنتهز فيها الفرصة لتوفير 
سنوات من حياتك ومبالغ لا حدود لها من المال؟ 

هذه هي إحدى الخطوات التي اتخذها الأثرياء السعداء بالفعل سواءٌ بوعي 
أو بدون وعي منهم. ا ا اک ی د تقريباً وراء ما 
برل قا . لاما يعتقد الآخرون أنهم بحاجة إليه :فاشو ما اریدگ :ات خا 
أن تفعله. 


ملخص سریع 
١‏ لقد انهالت علينا المعلومات حول ”تحديد أهدافك“ على مدى الخمسين 
عاماً المنصرمة. غير أن العديدين لا يزالون عالقينء إما لشعورهم بالذنب 
بعد كل مرة أخفقوا فيهاء أو لأنهم يسمون وراء أهداف لا يرغبونها حقاً. 
۲. لتحقق زيادة ملحوظة ے معدل إنتاجك. استخدم المناطق الخالية من 
الأهداف. والتي هي عبارة عن فترات من يومك تسمح فيها لنفسك 


4 الخطوة ٤‏ المناطق الخالية من الأهداف وجراحة استبدال الأهداف 


بالاستراحة من الأنشطة المتملقة بأهدافك. يدرك نجوم الرياضة 
واقظاب الأعفال التجارية ضرورة الأسترخاء ولحدية الطافة واستادة 
الحيوية. 
.٣‏ لاتشعر بالندم لدخولك منطقة خالية من الأهداف. ولكن لا تطيل البقاء 
فيها كذلك. اسمح لنفسك باستراحة تتراوح مدتها بين ٠١‏ و١٠‏ دقيقة كل 
٠‏ دقيقة. أوضحت الدراسات العلمية أن الإنسان يستطيمع تحقيق الأداء 
الأمثل عند أخذ فترات استراحة كل ٠٠‏ دقيقة. 
.٤‏ جراحة استبدال الأهداف. وتعنى توجيه سؤال: ”هل هذه الأهداف 
أهدافك حتاً؟” بسعی:العدید من الناس لتحقق أهداف اما لا یریدونها 
أو لم تكن لهم منذ البداية. 
ه. إذا حددت آهداق المستحيلةء أو أهداف تخص الآخرين. أو أهداق بالية 
والتي ظللت تسعى وراءها. فتخلى عنها ببساطة؛ واسمح لنفسك بالسعي 
لتحقیق ما تريده حقا. 
الخطوات العملية التالية؛ اكتب ثلاثة أمور تعرض لها هذا الفصل تستطيع 
القيام بها خلال السبعة أيام المقبلة لتستخدم المناطق الخالية من الأهداف وتجري 
جرا امتدال اذاف حاتك واعفالك. 
١‏ 


أهم عشرة أسئلة تأكيدية من أجل الخطوة ٤‏ 
1. ل اذا أحب استخدام المناطق الخالية من الأهداف؟ 


۲. لادا يسمح لي بالتوقف؟ 


نواه سانت جون 1٥‏ 


اذا يسمح لي بالاسترخاء وتجديد طاقتي كل يوم؟ 

لاذا أتحمل مسئولية تجديد طاقتي؟ 

لاذا أحصل على الدعم لتجديد طاقتى؟ 

اذا أحب السعي لتحقيق ما أريده حقا؟ 

لماذا يسمح لي بإظهار ذاتي الحقيقية؟ 

لاذا يسمع لي بأن أكون وأفعل وأملك ما أريده حقاً ے الحياة؟ 


لادا اتخمل مستولنة عيش ا حلامى هة گاماة؟ 


. لماذا يسمح لي بأن أمبر عن ذاتي الحقيقية وأنجح؟ 


القفصل ۸ 
الخطوة ۵: من الذي تحاول أن 
تحمي» أو تعاقب» أو ترضي؟ 
اف ا واو و 


من الذي تحاول حمايته ؟ 


المناطق الخالية من الإهداف 
وجراحة استبدال الاهداف 


المرايا الصديقة والملاذ الآمن 


الأسنلة التأكيدية 


كانت باربارا قد أنفقت عشرات الآلاف من الدولارات وأمضت سنوات من عمرها 
بے محاولة نحقيق فو دجا O‏ 
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3۸ الخطوة :١‏ من الذي تحاول أن تحمي» أو تعاقب, أو ترضي؟ 


وبعد العمل لعشر سنوات من خلال الاحتكاك المباشر بالآخرين» لم تكن بالتأكيد 
تخجل الحديت إلى الآخرين. ومع ذلك لم تستطع لسبب ما تحقيق مستوى النجاح 
الذي کانت تعلم أنها حددرة به. 


من الذي تحاول أن تحميه؟ 

ربما يكون السبب الكامن ب2 أعماق اللاومي والذي يجملنا نحجم عن النجاح هو 
أننا نحاول دون أن ندري أن نحمي شخصاً آخر من نجاحنا. أعلم أن هذه إحدى 
أغرب الجمل التي وردت 2 هذا الكتاب. ورغم ذلك تؤثر هذه الظاهرة 2 الملايين 
من الرجال والنساء. وجميعهم تقريباً يتأثرون بها لاشعورياً. 

فعلى سبيل المثال» عندما وجهت لباربارا هذا السؤال: ”من الذي تحاولي أن 
تحميه من تحقيقك مستوى أعلى من النجاح؟“ اتضح لها أنها كانت تحجم عن 
النجاح لتحمي زوجها. أدركت لأول مرة أنها كانت تخشى إدراك النجاح الحقيقي 
التي تعلم أنها تستطيع تحقيقه حتى لا تجرح كبرياءه. وماذا لو توقف عن حبها؟ 


وماذا لو ترکها؟ 
أترى كيف تساهم هذه المخاوف المستترة 4 تشكيل كتلة كبيرة من الأسباب 
المانمة؟ 


وبطبيعة الحال لم تكن باريارا تعلم أنها تمنع نفسها من النجاح لا شعوريا. 
ولهذا تعد محاولة حماية شخص آخر من نجاحك أحد الأسباب المانعة التي يتمذر 
را 

ومن المخاوف التي کانت تشعر بها باریارا: ”مادا لو دححت غار مني زوجي؟ 
ماذا لولم يقدر عملي؟ ماذا لو وصلت لأعلى مستويات النجاح وهجرني زوجي؟"” 
وأذكركم مرة أخرى بأنها لم تكن تعلم أن تلك الأفكار بذهنها؛ لم تتمرف على 
الهراء الذي كان بعقلها. ولكن كذلك كان الحال. كانت تمتنع عن النجاح محاولة 
أن تحمي زوجها؛ وتحمي نفسها 2 النهاية من ألم الهجر. 


نواه سانت جون ۱۹ 


تدريب؛ من الذي تحاول أن تحميه؟ 
من الذى أحاول کیف 
أن أحمة 


انظر إلى الأعمدة انتاذة الواردة أعلاه. أولا: ”من الذي أحاول أن أحميه؟" د 
حالة باربارا. ”أحاول أن أحمي زوجي من أن أفوقه نجاحاً." 

لبرو الا هر باط اد اذا شن هدا کات اجا رانا 
"لأنني أخشى أن يغار مني ويهجرني إذا فقته نجاحاً.“ 

وأخيرا :اكب كرف ساعد مارك لحفابة هذا الشخص. كانت احانة 
باربارا قريبة من هذا: "لن أضطر لأن أخشى غيرة زوجي إذا لم أكن ناجحة. 
أكن ناجحة قمما سیغار؟ لذلك سأبقى عند مستوى أقل لأحمي نفسي وأحميه." 

أعلم أن هذا يبدو منافياً للحدس والمنطق تماماًء ولكن كما أوضح السيد سبوك 
أحد ابطال فیلم 1۲e‏ 1 ما الذي جملك فد ان ال ا 

قد تکون أيضاً تحاول أسرتك من نجاحك. يتشابه التفكير اللاواعي 
مع هذا: 

"نواه ماڏا لوکنت ET‏ ا واضطرني هذا ال ا اون تیدا عن أولادي؟ 
ماذا لو بدأت أحقق E‏ کي ا واضطررت الى ان أكون على سفر طوال 
الوقت؟ قد تفوتني مباراة كرة قدم أولاديء حفلات الباليه. وے النهاية تفو 
مشاهدة أطفالي وهم يكبرون.” 

أدرك لماذا ينتابك ذلك الشعور؛ وعندما تفكر بهذه الطريقة ألا يبدو لك أن 
احجامك عن النجاح شيء منطقي تماما؟ فكيف إذأً ساعدتك إعاقة نفسك؟ 


۱۷۰ الخطوة ١‏ من الذي تحاول أن تحمي» أو تعاقب, أو ترضي؟ 


الإجابة هي: إذا لم تكن ناجحاً جداً فستتمكن من التواجد مع أسرتك طوال 
الوقت. 

انظر؛ لست أخبرك بمعنى النجاح. لا أقول إنك إذا لم تكون مليونيراً قإنك 
لست اجا إن هذا ليس من شأني. ولا شان آي آحد آخر. أنه اخشاركف. 

لا آبه لنوع السيارة التي تقودهاء للمكان الذي تعيش فيه. لحجم منزلك أو 
للمبلغ الذي تجنيه. أعني ما أقوله بكل ود. 

كل ما أعنيه هو آنني أريدك أن تكون صاحب القرار؛ وليس انعكاسك السلبي! 
ما أن دەك فاا وتقود 2 الاتجاه الذي تريده حقاً حتى يسمح لك 
بأن تكون وتفعل أي شيء من اختيارك أنت؛ وليس من اختيار هراء عقلك. تمييز 
هذا الاختلاف امر عظيم وجوهري يمكنك الان ان تقوم به بنفسك. 


من الذي تحاول أن تعاقبه؟ 

الآنء يبدو هذا غريباً. ما الذي يجعلنا نحاول أن نعاقب شخصاً آخر بمنع أنقسنا 
عن تحقيق النجاح؟ اسمح لي بأن أضرب لك مثالاً. 

عندما كنت بك المشرين من عمري وكنت أحيا بك هوليود» أذكر أنني أدركت 
ذات يوم أنني كنت غاضباً من والدي لأنهما لم يمنحاني الدعم كما كنت أريدهما 
أن يفعلا. و2 ذلك اليوم أدركت أيضاأ أنني أمضيت سنوات من عمري وأنا أحاول 
دونما اعي ان اعاقبهما. 

لأعينك على فهم هذا هذه هي الطريقة ة التي استخدم بها عقلي ”المنطق": أنا 
حانق على والدي لأنهما لم يفعلا ما أردته منهما. لذلك سأعقابهما بعدم نجاحي. 
حتى لا يستطيعا أن يشيرا إلي ويمتدحا دورهما 4 حياتي كوالدين. بعداً لهما؛ 
شارا 

ما الذي استفدته من هذا؟ المسألة بسيطة. أدى بي هذا إلى التشبث بغضبي 
وعدم اتخاذ خطوة واحدة خارج منطقتي المألوفة. (£ حال تتسائل عما إذا كنت 
سعيداً وناجحاً ب هذه الأيام....حسناً...أنت محقا) 


نواه سانت جون ۱۷1 


فوة النحدي: «سأریکم» 

لا قتف ابا بقوة كلمة ”سأريكم". فقد قادت هذه الكلمة أشخاصاً إلى الفشل 
أكثر من أي شيء خر .2 الحياة. والعجيب أن هذه الكلمة البسيطة بعينها قد ساقت 
العديدين إلى النجاح أكثر من أي شيء آخر 2 الحياة. لماذا؟ لأنهم: "قالوا إنني لا 
أستطيع فعل هذا. أحق هذا؟ سأريكه!” 

فعلى سبيل المثال. كل من تعرفهم ماري كاي آش تقريباً أخبروها بأنها لن 
تنجح. باعتبارها امرأة تعيش 4 عام :۱۹١١‏ وتريد فتح شركة مستحضرات 
تجميل. أخبرها المحاسب وكذلك المحامي اللذان يعملان معها أنها فقدت صوابها. 
أخبرها المحيطون بها أنها ستخسر كل شيء. ومما زاد الوضع سوءأًء أن زوجها 
توفى فجأة قيل افتتاح الشركة ابام قلبلة وعلی نحو غير متوقع. غير أن ماري 
كاى كانت تقودها كلمة قوية: سأريكم. وأعتقد أنها أثبتت ذلك الآن وقد أصبحت 
شرکتها تحقق عائدات تبلغ ۵ DT‏ 

يمك كر عكرات من اا اص الاجدين الأين ساقي هذه اجك الى 
النجاح حين قال لهم الآخرون جميعاً أنهم لن ينجحوا. عندما يقول أحدهم إنك 
ل ا أن تفعل ذلك أبدأ" فهذا من شأنه إما أن يحبطك أو يقودك للنجاح. 
ريما سخر منك آخرون عندما جلست تعزف البيانو. أو عندما سددت كرة بيسبولء 
أوندات مشروغك الخاض : SS‏ 

SG Gs‏ ' £ صالحك. لا تستخدمها 4 ممعاقبة 
تمتك او تقييدها. استخدمها لتساعد نفسك على النجاح. اد ا 


٣ ساریگه‎ 


۷۲ الخطوة ١‏ من الذي تحاول أن تحمي» أو تعاقب» أو ترضي؟ 


تدريب؛ من الذي تحاول أن تعاقبه؟ 


من الذي أحاول ِ كيف 
ان أعاقبه امهم هذا 


من الذي تحاول أن ترضيه؟ 


لننظر الآن إلى السبب اللاشعوري الثالث الذي يجعل الناس يعيقون تقدم أنفسهم؛ 
إنها الخاجة اللاشعورية إلى إرضاء الآخرين إما بالنجاح أو بعدم النجاح. هذا 
هو السؤال الوحيد الذي بسببه إما أن تنجح أو لا تنجح عن طريق محاولة إرضاء 
الآخرين. بے حالة السؤالين الآخرين» تحاول أن تحمي أو تعاقب نفسك أو الآخرين 
بمنع نفسك عن النجاح. أما 2 هذا السؤال, فإنك قد تحاول إرضاء الآخرين إما 
عن طريق تحقيق النجاح أو عدم السماح لنفسك بتحقيقه. 

فكثير من طلابي على سبيل المثال الذين أصبحوا أثرياء ولكن تعساء أخبروني 
أنهم کانوا يعملون بکد واجتهاد لینجحوا حتی ينالوا استحسان شخص آخر, عادة 
ما يکون أحد الوالدين. وعلى الجانب الآخر وجدت طلاب أخرين امتنعوا عن 
النجاح محاولين أن يرضوا شخصا آخر. 

السؤال الحقيقي 4 كلا الحالتين هو: ما الذي تخشاه حقأً؟ إذا كنت صادقاً 
مع نفسك بالفعل لوجدت أنك 2 الواقع تخشى استهجان الآخرين» أو عدم الظهور 
بمظهر جيد 4 عيون العالم من حولك. 

يستطيع الناس أن يقولوا ما يشاءونء وهم عادة ما يفعلون ذلك. ولكن السؤال 
هو: لاذا تسمح لهذا بأن يؤثر فيك؟ ألأنك تخشى استهجان شخص آخر؟ 


نواه سانت جون 1Y‏ 


إذا كنت تلقي باللوم على الأخرين وتقول "فلان وفلان فعلوا هذا بي“ قانت 
تفل من تقك ةة ولا ماك القدرة على الير؛ وهدا لس مول انك 
تخظى .لك القوةء وقد خان الوفت لتطالب ها 


تدريب؛ من الذي تحاول ان ترضيه؟ 


من الذي أحاول ما الذي 
ان ارضيه أخشاه حقا؟ 


كيف تتحررمن أي خوف 


هل تعرف مأ هي حقيقة حقيقة الخوف؟ 
ليس الخوف «حجج زائفة تبدو حقيقيةء» 
ولكن الخوف عاطفة يسببها توقع الألم. 
أعلم أنك كنت تتوقع مني أن أقول تلك العبارة البالية. 4 واقع الأمر» لقد توصل 
خطيب بارع إلى صياغة كلمة الخوف من خلال التعريف الأول منذ سنوات. وقد 
شاع إلى أن اعتقد متقد الناس أنه حقيقي. ولكن هدا ليس هو معنى الخوف. 
الخوف عاطفة بشرية حقيقية تنتابك عندما تتوقع أو تتنباً إصابتك بالألم. 
SS‏ ك يدعو 


V4‏ الخطوة ١؛‏ من الذي تحاول أن تحمي» أو تعاقب, أو ترضي؟ 


نختبر الإحساس بالخوف عندما ندرك أن الأمور خارجة عن سيطرتنا. الخوف 
هو التأثير العاطفي الناتج عن غياب إحكام السيطرة على موقفك. ولذلك هناك 
علافة عكسية تربط بين الخوف والتحكم. كلما زادت سيطرتنا على موقفنا. فل 
اخساسا بالخوفة 

إذا أردنا حقاً أن نتفلب على الخوف فإننا بحاجة إلى وسيلة تمكننا من إحكام 
سيطرتنا الشخصية والحماظ عليها وحمايتها. وهذا سيب اخر جعلنا نبتكر 
مجموعة قوة الحرية. لأنها تمنحك ثلاث استراتيجيات تحكم شخصية: 

.١‏ استراتيجيات الحفاظ للحفاظ على التحكم. 

۲. استراتيجيات التعزيز لتحسبن التحكم. 

۳. استراتيجيات الطوارئ لاستعادة التحكم 2 حالة فقده. 

يمكنك معرفة المزيد عن كيفية الحصول على مجموعة فوة الحرية الخاصة بك 
بالرجوع إلى فسم المصادر الإضافية ے نهاية هذا الكتاب. 

كيف تتحرر من الخوف؟ إحدى الوسائل الرائعة للتفلب على الخوف هي أن 
تتقبل الألم الذي قد تشعر به كنتيجة لأفعالك. وماذا إن لم يرض عنك ذلك 
الشخص؟ هل ستموت؟ على حد علمنا لم يسبق أن مات اا ست الان 

بالطبع قد تشعر ببعض الألم عندما يستاء أحدهم منك؛ خطب جلل. خبر 
عاجل: إنك بالفعل تشعر بالالم على اية حال! إذا بمكنك ايضا ان تمضي فدما 
وتحاول فعل أي شيء تناه قد تكذشف فط أن ر الف والذو امهرسون كان ضادةا 
كل الصدق حين قال: ”بداخلنا جميعاً يقبن بأن الوجه الآخر للخوف هو الحرية". 


ملخص سريع 
.١‏ يحجم العديد من الناس لا شعورياً عن النجاح لأنهم يحاولون أن يحموا. 
۲. لتكف عن هذا ابدأً بسؤال نفسك: ”من الذي أحاول أن أحميه بأن أكون 
أقل مما ينبغي لي؟ 


نواه سانت جون 1Y0‏ 


چ 


ثم اسأل نفسك: ”من الذي أحاول أن أعاقبه بالإحجام عن النجاح؟ 


.٤‏ وأخيراء اسأل نفسك: “من الذي أحاول أن أرضيه من خلال نجاحي أو 
عدم نجاحي؟ ٠ ٠‏ 
۵. كف عن محاولة حماية أو معاقبة أو إرضاء الآخرين باستخدام 
نجاحك »عن دلريق إدراك العواقب التي عادت عليك جراء سلوكك. ثم 

اسمح لنفسك بالنجاح كيفما تشاء. 


الخطوات العملية التالية ‏ اكتب ثلاثة آمور يمكنك فملها خلال السبعة أيام المقبلة 
لتتوقف عن ربط نجاحك بمحاولة حماية أو معاقبة أو إرضاء الآخرين. 


أهم عشرة أسئلة تأكيدية من أجل الخطوة ۵؛ 
.١‏ لاذا توقفت عن حماية الأخرين من نجاحي؟ 
. لاذا توقفت عن معاقبة الاخرين من خلال الامتناع عن النجاح؟ 
۳. لاذا توقفت عن محاولة إرضاء الاخرين من خلال عدم النجاح؟ 
؛. لاذا توقفت عن محاولة إرضاء الأخرين بالإحجام عن النجاح؟ 


ه. لاذا يسمح لي بأن أكون وأفعل وأملك ما أريده 4 الدنيا بالضبط؟ 


۷٦ 


الخطوة ١؛‏ من الذي تحاول أن تحمي؛ أو تعاقب» أو ترضية 
لاذا أشعر بكل هذه السمعادة؟ 
لاذا لم أعد أخشى السعادة الحقيقية والثراء الحقيقي؟ 
اذا أسمح لنفسي بأن أحقق النجاح الذي أريده؟ 


اذا أحب أن أكون الإنسان الناجح الذي طالما حلمت به؟ 


ا خد نفسی اهلا لهداء ونا توضفن هذا 


الفصل ۹ 


مھ ٥‏ لړ * vw‏ مه ۰ 
الخطوة ١:اكنشف‏ فدرتك على الرفص 
«هناك العديد من الطرق للنجاح. ولكن الفشل له طريق واحد مؤكد؛ 
وهو محاولة إرضاء الآخرين جميعا.» 


-بینجامین فرانکلین 


اكتشف قدرتك على الرفض 
وجراحة استبدال الأهداف 


المرايا الصديقة والملاذ الآمن 


الأسنلة التأكيدية 


قل س رترت اا ت هلا ف ا دري ۴١‏ عندها سات اناس متك 
أشياء. هل تتعامل مع طلباتهم على أنها أوامر واجبة النفاذ؟ فقد العديدون 
فدرتهم على قول لا؛ على الرقض بدون أن بشعروا بالذنب. يهيئنا وجودنا داخل 


\V¥ 


۱۷۸ الخطوة ١؛‏ اكتشف قدرتك على الرقض 


المجتمع لأن نتعامل بود ونوفر وسائل الراحة للآخرين. هذا صحيح» لأن أحوال 
المجتمع لن تستقيم إذا غعل الناس أي شىء يريدونه طوال الوقت. 
ورغم ذلك بعض الناس تأخذهم الحماسة وببساطة لا يستطيعون أن يرفضوا! 
أما نسبة الثلاثة 2 المائة فهم على الجانب الآخر يعون ضرورة التزام المرء بجدول 
تعلم السعداء الأثرياء كيف يرقضون بدون إثارة استياء الأخرين. عندما 
تستطيع أن ترفض بابتسأمة. ستكون قد اتقنت أحد أهم خطوات الشفرة السرية 
للنجاح. 


اكنشف فدرتك على الرفض 


نتناول الآن الخطوة ٦‏ وهى: اكتشف قدرتك على الرقض. نظراً لأن أغلب الناس 
قد فقدوا القدرة على الرقض. فمن الضروري استعادة هذه القدرة. بوسمي أن 
أقول لك الآن: ”حسناًء من الضروري أن تقول لاء أتعي هذا؟” ولكن المسألة أكثر 
تعقيداً من هذا. ربما تحدث مدربو النجاح التقليديون عن أهمية الرفض؛ ولكنهم 
لم بوضحوا لنا كيف نقعل هذا. 

من خلال العمل مع عشرات الاآلاف من الطلاب 2 حلقاتي الدراسية وبرامجي 
الإرشادية. أدركت أن قول "لا" ليس بالسهولة التي يبدو عليها. لو كان كذلك. نا 
رأينا حولنا كل هؤلاء الخاضعين والمتخصصين 2 إرضاء الآخرين! 

بعد العمل مع آلاف الأشخاص الذين فقدوا قدرتهم على الرفض آدركت أن 
هناك ثلاثة جوانب مختلفة لاكتشاف قدرتك على الرفض لابد أن تجيدها اذا 
أردت أن تتخلى عن وظيفة إرضاء الآخرين وتبدأ 4 عيش الحياة التي قدرت لك. 
يتحتم عليك أن تكتشف قدرتك على رفض مطالب نفسك. ورفض مطالب الآخرين 
ورفض ما يتنافى مع دورك 4 الحياة. لنشرح كل منهم بالترتيب ... 


نواه سانت جون ۷۹ 


اكتشف قدرتك على رفض مطالب نضسك 


بينما نعرف أن العديد من الناس يواجهون صعوبة 4 رفض مطالب الآخرين. ألم 
يسبق لك أن لاقيت صعوبة ے رفض مطالب نفسك؟ تحدشا ے فصل سابق عن 
حقيقة أن الموارد البشرية الثلاثة التي لا نمتلك غيرها على الأرض هي الوقت 
ا حه او کت د ما عدر ك ا اا 
ستبلغ مطلبك؟ قد تنجح 2 ذلك. ولكن ذلك سيستغرق بالتأكيد وقتاً أطول مما 

لتكتشف قدرتك على رفض مطالب نفسك عليك أن تراجع الأنشطة التي تقوم 
بها. وتحدد ايها سمحت باستمراره رغم انه يستتزق وفتك ومالك وطافتك. لقد 
ألقينا نظرة على نظام أنشطتك 2 الخطوة ۲ ولكن هل أعملت هذا النظام بالفعل 
بطريقة صحيحة؟ 


تدريب؛ اكتشف فدرتك على رفض مطالب نفسك 


.١‏ الأنشطة المستنزفة للوقت أو المال أو الطاقة التي أفعلها: (أمظة: المماطلة, 


۲. لاذا أقوم بهاء وماذا يكلفني هذا: 
1 صور أفضل لاستغلال مواردي من الوقت والمال والطاقة: 


؛. الخطوات الفعلية التي أستطيع أن أتخذها لأعيد توزيع مواردي لأنال ما 
ا 
كن صادقاً. هل تماطل؟ تدخن؟ تفرط ب الطعام؟ تقلل من الطعام؟ تسرف 2 
الإنفاق؟ تهدر الكثير من الوقت 4 تصفح الإنترنت أو البريد الإلكتروني؟ 
عندما أسأل الحاضرين 4 حلقاتي الدراسية كم منهم يواجهون مشكلة 
المماطلةء ترتفع حوالي ۸٠‏ من الايادي. لادا نماطلء ولاذا ندفع ثمن هذا غاليا 


1۸۰ الخطوة ١‏ اكتشف فدرتك على الرقضص 


من نجاحنا؟ إن السبب الواضح للمماطلة هو ببساطة الخوف. الخوف من ماذا؟ 
من اء مخفة. قد شی الا قال ما ترید) وق فی ان قال ھا کردا 

ما إن تكتب قائمة بأنشطتك التي تستنزف وفتك ومالك وطافتك. أريدك أن 
تمعن النظر وتسأل نفسك: ”لاذ أفعل هذه الأمور. وماذا يكلفني فعلها؟" 

مثلاً لماذا تماطل؟ الإجابة هي الخوف. ولكن الخوف من ماذا. هل تخشى 
استهجان الآخرين؟ تخشى الإخفاق؟ النجاح؟ ألا يحبك الآخرون. تخشى الرقض؟ 
هل تجد نفسك تتساءل: ”ماذا لو لم ینجح هذا" أو حتى ”ماذا سيحدث إن 
آصبحت نا جحا حرا" 

أوضحت لك خلال عتا الكتاب أننا نمنع أنفسنا من إدراك النجاح لأننا نخشى 
الخروج من منطفتنا المالوفة. ما من عيب الشعور بألخوف. ولكنك بجاجة ماسة 
إلى أن تسأل نفسك هذا الشق من السؤال: ماذا يكلفني هدا؟ 

من الواقعي أن تقول أن هذا يكلفك مئات الآلاف من الدولارات. إذا لم تقدر 
وقتك ومالك وطاقتك ستتكبد 2 فادحة على مدى حياتك. ماذ! لو تت 
تدخن؟ ”أدخن ا أدمنت التدخين”. إذا كان الحال كذلك فما الذي يسبب ذلك 
الإدمان؟ وماذا يكلفك هذا؟ 

قد تكون مدمناً على الكافيين أو الشوكولاتة. أريدك أن تتعامل مع نقسك بمنتهى 
الأمانة لا أقضد انك لا صتطب الأستتاع بكرت هن الخهرة أو قطفة شوكولانة. 
ولكن ما أعنيه هو أن العديد من الناس يسرفون ك تناول قهوة الشوكولاتة بالحليب 
كل يوم بما لا يسمح لهم بأن يصبحوا من أصحاب الملايين. يكلفك كل مشروب من 
تلك المشروبات السخيفة نحو ٠‏ دولارات. هل فعلاً تحتاج إلى هذا؟ 

إذا اردت بحق الارتقاء إلى مستويات أعلى 2 حياتك. احسب مجموع ما تنفقه 
على القهوة أو الطمام خارج المنزل أو الإسراف على مدار سنة أو خمس سنوات أو 
عشر سنوات. لا أحاول أن أملي عليك كيف تعيش حياتك. ولكنني فقط أدعوك إلى 
ا شا ا فل ضف ها النشاط إلى امال ام یستنفده؟ هل يضيف الى 
الطاقة أم يستنزفها؟ هل يضيف إلى الوقت أم يستهلكه؟” 

السؤال التالي هو: ”ما هي الاستخدامات الأفضل لمواردي من الوقت والمال 
والطاقة؟" اسأل نفسك: "هل أستطيع أن آخذ ذلك المال الذي أنفقه على مشروباتي 
التي تكلفني ١‏ دولارات ب4 اليوم؛ ۲١‏ دولار ج الاسبوع» ٠٠١‏ دولار ج العام»وانفقه 


نواه سانت جون ۱۸۱ 


على شيء أكثر نفعأً" إنك 2 الحقيقة ترف ما تحتاج إليه. ولكنك فقط لا تريد 
الاعتراف بهذا. 

قد تفكر: "هذه مبالغ لا تذكر يا نواه" ولكنك تستطيع تسديد بطاقتك الائتمانية 
بمثل هذه النقود. تستطيع زيادة الفسط الذي تدفعه لسداد رهنك العقاري. أيا 
كانت الموارد التي تمتلكها فالسؤال هو كيف تستفلها الاستغلال الأمثلة 

ما هي صور الاستغلال الأفضل لمواردك من الوقت والمال والطاقة؟ يقول الجميم: 
”سأفمل ___ عندما يتسنى لي المزيد من الوقت. أملك المزيد من المال أو 
من الطاقة." ولكنك لا تستخدم حتى ما تملكه الآن بالفعل استخداماً صحيحأًا 


استغلال مواردك الجالية (استغلالا صحيحا) 


لديك س من المال» س من الوقت» س من الطاقة. ولكنك تجلس عاطلا وأنت نتمنى 
أن يكون لديك ص أو ع. ولكن كيف يفترض أن تبلغ ص وع بينما لا تعتني بالقيمة 
سے المقام الأول؟ 

سواءُ صدقت أم لم تصدق. إنك صاحب القرار 4 كيفية إنفاق مالك وعلام 
ينفق ولاذا ينفق. لا يسير المال ويقول: ”آه. سأنفق نفسي على هذا." ولكنك من 
تخرج بطاقة الائتمان. إنك من تخرج تلك النقود. لا يستطيع المال أن يفكر بنفسه. 
ولكنك العقل المدبر. فلنبدأً بالتفكير ثم نبدأ بفعل التصرفات الصحيحة. وهذا 
ما ينقلنا إلى السؤال التالي: ”ما الخطوات العملية التي أستطيع أن أتخذها لأعيد 
توزيع مواردي لأحصل على ما أتمنى؟ ” 

لاحظ أنني لا أقول لك إن عليك أن تجني مليون دولار لتصبح سميداً وثرياً. كلا 
فالأمور لا تسير على هذا النحو. أعلم أن ما سأقوله سيبدو أحد أكذر الأمور التي 
قلتها بداهة. لأنني وبصراحةء قد تبين لى عندما سمعت بهذه الحقيقة لأول مرة 
أنها كانت بديهية جداً لدرجة أنني أغفلتها تماماً. ولكن على أية حال إليك بها: 


الأشرياء يجيدون إدارة أموالهم. 


أعلم أنكم ستستهجنون قولي هذا لبداهته, ولكن الأمور الجلية أحياناً هي التي 
تفضلها. عندما سمعت هذا للمرة الأولي قلت: "لا يهم.” ثم قلت: ”انتظر. لحظة. 


1A۲‏ الخطوة ١‏ اكنشف فدرتك على الرقض 


انظر إلى الجملة يا نواه. إنك لا تفعل ما يفعله أصحاب الملايين. فكيف تتوقع أن 
تصبح أحدهم؟" 

ثم أدركت: "إنك تقول لنفسك إنك ضحية؛ ءإنك لا تملك أي اختيار. ولكن 
الخيار بيديك. يجب أن أتعلم كيف أدير أموالي كما يفعل الأثرياء.” وحينها بدأت 
أختلط بفاحشي الثراء الذين ينعمون أيضا بالسعادة والمرح» وبدأت رؤيتي العامة 
للنقود وكيفية إدارتها تتغير. 

لن أتعمق 2 موضوع إدارة النقود. فليس هذا هو ما تدور حوله هذه الدورة. 
يتحدث الكثير من الناس عن إدارة المال» أوصيك بأن تمرف ما يتوجب عليك 
معرفته بخصوص هذا الموضوع. أعني أك بخان تفهم أنك ف ع مالك؛ 
وان مالك لا يتحكم فيك. إنك من يوقع الشيك. أنت تخرج بطافة الائتمان؛ فهي 
لا يمكن ان تقفز من محفظتك من تلقاء نفسها. فتلك هي خطواتك العملية؛ 
ومعتفداتك هي التي تؤدي إلى تلك الخطوات. 


إعادة نوزيع مواردك 


إذأ. عندما تنظر إلى السؤال السابق: ما الخطوات الفعلية التي بوسعي أن أتخذها 
لأعيد توزيع مواردي من الوقت والمال والطافة؟“ عدد الأمور التي تستطيع فعلها 

يقة مختلفة كما يفعلها الأثرياء السعداء لإدارة مواردهم. إن لم تكن تعلم 
اجابة هذا السؤال. فخالط الأثرياء السعداء وراقب بنفسك ما يفعلون. 

مهما بدت الأمور سيئة. يمكنك دائماً أن تجد شخصاً ب2 مجتمعك أو شبكة 
علاقاتك يتقن إدارة أموره. اتصل بتلك الصديقة وقل: ”ماري لاحظت أنك نتقنين 
حقاً إدارة النقودء وأنت حقاً تمجبينني. أريد أن أحدث بعض التفييرات 4 حياتي, 
وكنت أتساءل ما إذا كان بإمكانك إسدائي النصح. هلا جلست معي وألقيت نظرة 
على ميزانيتي؟ لا أعلم أين يذهب كل هذا المال الذي أجنيه. هلا ساعدتني؟” 

ما أسوأ شيء قد تقوله ماري؟ أنت محق. "لا". وحينها لن يكون حالك أسواً 
بعد رفضها مما كنت قبل سؤالها! ولكن إذا طلبت هذا من منطلق المرفان التام 
بالفضل (أتذكر أول عنصرين من عناصر نظام الأشخاص؟). فقد توافق ماري. 


نواه سانت جون ۱A۳‏ 


أتمي كم تنسجم كل خطوات هذا النظام 4 إطار واحد؟ وهذا ما يجله نظاماً 
وليس مجرد حفنة أفكار مجموعة مع بعضها. تذكر أن نسبة الثلاثة 2 المائة يفعلون 
هذا سواءَ بوعي او دون وعي. وإذا كنت تبحث عن وسيلة إنتاجية اكثر تمدما 
تساعدك على رفع قيمة مواردك ے سبيل تحقيق نتائج أفضل. فانظر مجموعة 
قوة الحرية بقسم المصادر الإضافية ج نهاية هذا الكتاب. لننتقل الان إلى الجانب 
التالي من اكتشاف قدرتك على الرقض ... 


اكتشف قدرتك على رفض مطالب الآخرين 


كانت الخطوة الأولى رقشا موخها منك السك ما الأن فانه وة منك للا خرين. 
هنا ستكتشف فدرتك على رفض مطالب الاخرين. عندما يطلب الاخرون منك 
أموراً تمجز ببساطة عن فعلها أو لا تحب أن تفعلهاء فلديك القدرة على الرفض. 
أحد الأمور التي علمتها للآلاف 2 حلقاتي الدراسية هو استخدام طريقة الخطوات 
الثلاث: الاستكشافء تغيير الاتجاه الرد 


تدريب؛ اكتشف فدرتك على رفض مطالب الآخرين 


OT )‏ 1 الرد 2£ الانجاه المعاكس 
الاستكشاف (استكشف تغيير الاتجاه (اكتشف (استفيد من الخطوتين 
السابقتين) 


ما يطلب مني) ما ينطوي عليه الطلب) 


1A4‏ الخطوة ٦‏ اكتشف قدرتك على الرقض 


لقد جزأت هذه الخطوة إلى عناصرها الأساسية لأنني اعتدت أن أكون خاضعاً 
لطالب الاخرين؛ جعلت وظيفتي إرضاءهم؛ كنت شابا لطيفا يكاد يعدم تقديره 
لذاته. ونظراً لغياب تقديرى لذاتي» حاولت أن أجمل الجميع يحبونني. ولكن 
ألقگلة کات كها عبر عنها ”الفجور شيامن فرانكلن' ضاخب الحكمة ”هناك 
العديد من الطرق للنجاح» ولكن الفشل له طريق واحد مؤكد؛ وهو محاولة إرضاء 
الآخرين جميعا.“ وبما أن هذا هو ما كنت أفعله. فقد كنت على الطريق المؤكد 
للفشل ... بالتفكير 2 الأمر» وجدت أنني قطعت فيه بالفعل شوطاً كبيراً. 

اشاع تاليف الشفرة الرة ام را أمر على ذهني: ”انتظر لحظة. إذا 
نظرت إلى الأترياء السعداء لوجدت انهم لا يواجهون صعوبة ے فول لا. تخيل عدد 
الذين بطليون أشياءُ من بيل جيتس كل يوم. کلما زاد ثراؤك ودجاحك. زادت 
على غا فف مطاي الا خرن ل لك ار رن درا وة ب ما له تر على 
الرقض. 

بے تلك المرحلة من حياتيء لم أكن أعي حتى جميع الطرق التي كنت أقول من 
خلالھا نعم ے حین ان ما اردته هو ان اقول لا. وحينها ادركت ان الخطوة الاولى 
لرقض مطالب الاخرين هي ببساطة ان تمي أن احدهم يسالك امرا وانك تستطيع 
إما أن ترقض أو أن تقبل طلبه هذا. 

أعلم أن هذا يبدو واضحاً وساذ جاً لهؤلاء الذين لا يلاقون صعوبة ب2 الرقض. 
أما بالنسبة لبقيتنا فقد يكون هذا أعظم اكتشاف 2 حياتنا. كنت ككلب الباظوف. 
اذا سألني أحدهم ارا و د و فأنفذ. ياتمسون؛ فأطيع . 
لم تكن هناك أفكار تحرك تصرفاتي. لقد كان ذلك رد فعل وليس استجابة. 


الاستكشاف ؛ المعرفة 
الخطوة الأولى هي أن تستكشف ”أحدهم يسألني أمراً الآن.“ الخطوة التالية هي 
أن تفير الاتجاه. ماذا يعني ذلك؟ الفكرة الرئيسية هنا هي تبسيط طلبه إلى ما 
برنده نديد ا ها ادى نطلة مني" 
تخيل آن أحدهم واقف أمامك ويطلب منك أمراً. والآن بما أنك بت تعرف كيف 
تستكشف الأمر» ترى الطلب متجه نحوك وكأنه سهم. ثم تفير اتجاه ذلك السهم. 


نواه سانت جون A0‏ 


فتخيل أن ذلك السهم يستدير ليعود 2 الاتجاه المعاكس. إنه بذلك لا يصيبك ولكنه 
ينقلب أمامك مباشرة ويعود الى الشخص الآخر. 


تغيير انجاه السهم 


يمكنك أن تغير الاتجاه بأن تسأل ذلك الشخص: ”ماذا تعني بهذا على وجه 
التحديد؟ أخبرني المزيد عن الأمر. لماذا تريد ذلك الأمر؟ ساعدني على فهم ما 
عن طرحها. الآن يمكنك ألا تتماف وأطرح الأسئلة التي لا يطرحها غيرك. فأنا 
أجنى الكثير من طرح الأسئلة ”الخرقاء"٠‏ 

ما إن تفير اتجاه هذا السهم ے خطوة تغيير الانجاه» حتى تبقى خطوة واحدة من 
SS STE‏ 
a‏ ث تتعمة تتعمق ے الطلب وتكتشف حقيقه ما يجري. 

بمكنكف ملا أن تقول: ”أود lt‏ تطلبه مني ولکنني لن أكون قادرا کا 
منحه الاهتمام الذي يستحقه. ولذلك سأضطر إلى أن أتراجع عن ذلك الآن. 
ولكنني أعرف شخصاأ يستطيع مساعدتك ..." 


الخطوة الجامعةه 

عندما تقول لا وأنت تعنيها قإنك 4 الواقع تسدي لذلك الشخص ففروقا ؛ لأنك 
لم تحم وقتك فحسب ولكنك أيضاً حميت علاقتكما. أسبق وقلت نعم عندما كنت 
تمني لاء وانتهى الأمر إلى شعورك بالاستياء من ذلك الشخص؟ إنك تومي برأسك 
الآن. أليس كذلكف؟ 

عندما ترفض بطريقة لاتجرح كبرياء الآخرين. ولكنها أيضاً تحمي وقتك فإنك 
اك می ملافا اکا وك ن گرر راض رخاس كاالي اا 
وافقت على هذا فسأشمر بالاستياء منك 2 النهايةء وعلافتنا أهم من ذلك بكثير. 
ولهدا ساضظر الى ان ارق" 


۱۸٩‏ الخطوة ١‏ اكتشف قدرتك على الرفض 


إذا كان وقتك هو أغلى السلع التي تملكهاء آلا يجب أن تدافع عنه بحياتك؟ 
أتذكر تلك اللجنة الذى لم ترد الاشتراك فيها. ذلك الحدث الذي وافقت على 
حضوره» وكنت ے الحقيقة لا تريد الذهاب إليه؟ إنك تومي برأسك مرة أخرى. 
أليس كذلك؟ 

هناك بالطبع العديد من المواقف بك حياتك التي لا يمكنك أن تقول فيها لا 
ساط فاد :لن وها لر سك 2 الل ادا طا مك ادجاز ر بعض المهام 2 

عملك. ولكن ا لغری شو أف عندما تكقفشف قدرتك غلى الرفض ١ک‏ تدا ظا ااك 
تستطيع البدء 2 الانتقال من فعل أنشطة تفرغ خزانك إلى فمل المزيد من الأنشطة 
التي تملا خزانك. 

ا لمغزى الرئيسي هنا هو أنك إذا لم تكن تدر قيمة وفتك فلن يقدرها الأخرون. 
ألم تلحظ من قبل أن هناك اشساضا محددين 2 حياتك تعلمت ألا تطلب منهم شيثا. 
لأنهم تقريبا ر نجاحا کبیرا ے اکتشاف قدرتهم على 
الرفض. يمكنك أن تتعلم الكثير من شخص كهذا. أنا لا أقترح عليك أن تصبح وغدا 
أنانياً؛ ولكن الحقيقة التي علينا الاعتراف بها هي أنك يمكنك أن تتعلم الكثير منهم! 


٠‏ عبارات رئيسية لاكتشاف قدرتك 
على رفض مطالب الأخرين 


تعي نسبة الثلاثة 2 المائة أهمية الرفض حتى عندما يطلب منهم الأخرون الموافقة 
غالبا ويبساطة قد يكون O O TT ys‏ 
لأنك ان کن مرا حينها إلى أختلاق اعذار ك نفس اللحظة. استخدم هذه 
العبارات الرئيسية كنفطة بدء لاكتشاف قدرتك على رفض مطالب الاخرين: 


.١‏ كنت أود مساعدتك ولكني أحاول تقليل الوقت الذي أقضيه 2 هذا الموضوع. 
مادالوتحدشاعن هذا العام المقبلة 
۴. أفضل أن أخطط جدولاً زمنياً مثل هذه المطالب قبلها بعدة أيام؛ هل 
يمكنك ان تتوافق مع ذلك؟ 
؛. أرى ضرورة التمجيل بهذا الأمرء ولكنني لست مهيا للاستجابة للأمور 
اة 


نواه سانت جون AV‏ 


.٥‏ يبدو هذا مسلياً حقاً! ولكنه لا يناسبني. 
١‏ لماذا تلح على كل هذا الإلحاح؟ 
۷. أعى أن هناك عواقب لرفقضى هذا الأمرء ولكننى أفضل أن أتحمل تلك 
العواقب ٠ ٠‏ 
۸. لقد كنت 2 غاية اللطف معي ولكنني أحتاح لأن أرفض هذا. أهناك أمر 
آخر أستطيع القيام به؟ 
۹. ليست مثل هذه الأمور من النوع الذي أستجيب له حاليا. 
٠ e ۰‏ ولكن هذا جزء من وقت عملي وأنا مهتم 
بتحقيق المكاسب. ماذا لو تحدقا اللياة؟ 
القدرة على الرفض بدون إثارة استياء الأخرين مهارة مكتسبة تبدو قليلة 
البساطة ولكنها معقدة بعض الشيء. فمن السذاجة أن أقول ”فقط قل لا”. إن 
هذا يبدو مبالغا .2 بساطته. 2 حين أن البساطة المعقدة هي أن تنفذ هذه الخطوات 
ولكن ببساطة. لقد قسمتها لك حتى تدرك ”يا للعجب! لم أكن أدرك كم كنت أقول 
نمم عندما كنت أعني لا. يمكنني الآن اتباع هذه الخطوات لأكتشف قدرتي على 
رفض مطالب نفسي والاخرين' 
وهذا هو ما يقودنا إلي الجانب الأخير من اكتشاف قدرتك على الرفض .. 


رفض ما يتنافى مع دورك 4 الحياة 
الآن وقد غطينا قدرتك على رفض مطالب نفسك وقدرتك على رفض مطالب 
الآخرين. فقد حان الوقت لتتعرف على قدرتك على رقض ما يتعارض مع دورك 
ے الحياة. ی أنك تعلم الهدف من وجودك على سطح الأرض,. و بالبقاء على 
الطريق السليم. حتى عندما يكون الخروج عنه أمراً يسيراً ومفرياً. 
عندما تتعرف الى فدرتك المطلقة على الموافقة؛ الهدف من وجودك او هتاف 
(التي سنغطيها 2 الخطوة الأخيرة التالية). سيصبح من الأسهل بكثير أن ترقض 
الأمورالتي لاتحمل أهمية حصفصهةه E a‏ اتاج دزن على رفضن 
ما يتنافى مع الهدف العام من وجودك رعا ورا واخدا وهو النزاهة. 


A۸‏ اللخطوة ٦‏ اكتشف فدرتك على الرقض 


التعامل بنراهة 

I N e 
القويم ونحاول البحث عن طرق مختصرة. هل تتذكر أشخاص أو مؤسسات سقطوا‎ 
عن القمة بعد ما مأرسوه من خداع؟ بوسعكف أن تفتح أي جريدة وترى قصصا‎ 
عن أشخاص وشركات حاولوا أن يسلكوا طرقا مختصرة باسم السعي وراء ربح‎ 
أكبر. ولكن المقصود هو أن الناس هم الذين يديرون الشركات؛ فالشركات لا تدير‎ 

هناك دائما طرق مختصرة. وهي دائما أشياء ستجملك تفكر ”أستطيع أن 
أفعل هذا دون أن يلاحظ أحد.“ ولكن الطريف ك الأمر أنه عاجلا أم آجلا تقجلي 
الحقيقة. إذا حدت عن النزاهة فأحدهم سيكتشف الأمر 2 النهاية. صدقني. أنا 


أتحدث من واقع تجربة مريرة. 


الأصرار على الرقفض 


عندما كنت أعمل ب4 الوظائف المؤقتة بلوس أنجلوس. كانوا يرسلونني 4 مهام عمل 
إلى استوديوهات أفلام كبيرة. ولأنني لم أكن أملك الكثير من المال» كنت معتادا 
على أخذ أشياء مثل آدوات المكتب» الأقلام. وأشياء كهذه. وبمعنى آخر كنت أحمل 
كل ما تسعه حقيبتي الصوفية. لقد فكرت الاتخامو اء ونا مقس 
فمن الذي فد يلا حظ ا کما أنني او ا ن خو ا اء لأنني 
أقدم عملا شاقاً مقابل أجر زهيد." لقد أقنعت نفسي 2 الحقيقة أنني أستحق هذه 
الأشياء التي لم أدفم ثمنها! 

وکن بعد دل ا آیر طرف دت فار رار گاج الامرر دا تت 

بنفس الترتيب: كان رئيسي ك العمل يحبني لأنني كنت مثالاً للعامل المجتهد. ثم 

u‏ أن يمنحني وظيفة بدوام كامل. ولكن مرة تلو الأخرى كان شيء ما يحدث 
ولا أحصل على الوظيفة أبدأً. كان شخص آخر بمؤهلات أقل يحصل عليها وكنت 
أعود بلا عمل مرة أخرى أتنقل بين الوظائف المؤفتة. 


نواه سانت جون ۱۸۹ 


أذكر أنني عملت ذات مرة 2 مكتب لمدة ٦‏ شهور تقريباً؛ كانت تلك مدة طويلة 
بالنسبة لوظيفة مؤقتة! كونت صداقات مع العاملين .2 القسم وقالوا لي ”ستحصل 
بالتأكيد على هذه الوظيفة!” ولكن عندما حان الوقت لأتحول إلى نظام العمل بدوام 
کامل: كالفادة متكا الوظغة لقص آخر. 

بعد تجارب كثيرة من هذا النوع» بدات اتساءل عما يجري. سالت نفسي ”كيف 
لا أحصل على الوظيفة أبداً إذا كنت بهذه الكفاءة العالية؟" وبك ذلك الوقت. بدأت 
دراستي لناموس الكون وكيف أن أفكار المرء تشكل حياته. لم آكن أدرك من قبل 
كيف أن أفكاري وممتقداتي وتصرفاتي تشكل حياتي؛ اعتقدت أنني كنت ضحية 
وأن ربي يعاقبني. 

وذات يوم أدركت أنني بسرقة الأشياء الصغيرة أقول لربي ”لا أملك المال لذلك 
سأضطر إلى السرقة من الآخرين“. كانت أفعالي تقول ”أنا محتاح". وكان ربي يرد 
”حسناًء إنك محتاج." وكما كنت أسلب الآخرين وجدت أن هناك من يسلبني. 


الشعور "بالاكتطاء' 


و4 اليوم التالي رن الهاتف؛ اتصلت بي خدمة التوظيف المؤقت لتعرض على 
عملاً جديداً 2 أهم أستوديو للأفلام 4 البلدة. ذهبت وقادوني إلى حجرتي 
ومكتبي. ثم أرتني رئيستي 2 العمل أرضي المقدسة؛ خزانة أدوات المكتب! ولكنها 
لم تكن خزانة عادية؛ عندما انفتحت أبوابها تهللت فرحا. كان حجمها يقارب ولاية 
مونتانا وكانت تعج بكل أدوات المكتب التي قد تخطر ببالك. أعتقد أنها كانت المقر 
الرئيسي لأسواق بيع الأدوات المكتبية. 

حسناًء قد أكون مبالغاً بعض الشيء. ولكن المهم أن تستوعب الفكرة. أقصد 
أنها قالت بنص الكلام. وأقسم أنني لا أختلق هذا ”خذ أي شيء تحتاج إليه.” أي 
شي أحتاج إليه؟! سأحتاج إلى حقيبة أكبر من حقيبتي الصوفية! 

بينما كنت واففا هناك ولعابي يسيل؛ تذكرت ما ادركته مؤخرا. ”اذا واصلت 
تكرار كلمة ”أنا محتاح” فستظل دائماً محتاجأً. فهل هذا هو ما تريده حقاً لحياتك 
يا نواه" 


۱1۹۰ الخطوة ١١‏ اكتشف فقدرتك على الرقض 


عندما انصرفت رئيستي بك العمل لتتركني أمام أبواب جنة الأدوات المكتبية. 
بأياد ترتجف وببطء» أغلقت الأبواب. ولم آخذ أي شيء قط من خزانة الأدوات 
المكتبية؛ ولا حتى مشبك ورق. 

قد تظن هذه قصة سخيفة ومثالا غريباً على كيفية عدم الاستمتاع بحياتك. 
ولكن بعد تلك الواقعةء بدأت لأول مرة. أسأل عما أريد أن أفعله بحياتي. وأدركت 
أنني أريد أن أعلم الناس وأؤلف الكتب ... رغم أنني لم يكن لدي فكرة عن المادة 
التي ساتحدث عنها. وبعد مرور خمس سنوات» اكتشفت مرض فقدان الرغبة ے 
النجاح» وهذا هو ما قادني إلى العمل الذي أقوم به الآن: مساعدة آلاف لاتحصى 
من الناس من خلال ورش العمل وبرامج الإرشاد. 

المغزى هو أنني لو احتفظت بطريقة تفكيري وسلوكي القديم الذي يعبر عن 
"حاجتي“ فهل تمتقد أن أياً مما أفعله الآن كان ليحدث؟ وأنا أيضاً لا أعتقد ذلك. 
فانتبه لما تقوله وتفمله؛ لأنه سيشكل حياتك. 


ندریب؛ا كتشاف فدرتك على رق 
ما يتعارض مع دورك بے الجياة 

.١‏ ما الأسباب التي تدفعني إلى التصرف بنزاهة؟ 

آ ماذا سأربح إذا تعاملت بنزاهة وعزم؟ 

۴. ماذا سأخسر لوتعاملت بنزاهة وعزم؟ 

؛. الأشخاص الذين يعجبونني وسبب إعجابي بهم (جوانب شخصيتهم التي 

اود ان استقي منها): 

2 التدريب السابق» أعطيتك أربعة أسئلة بسيطة لتكتشف من خلالها قدرتك 
على رفض ما يتمارض مع دورك ب2 الحياة. أولاً. "ما الأسباب التي تدفعني إلى 
التصرف بنزاهة؟" ما الذي يجعلك ترغب 2 فمل هذا؟ يجب أن تمى أن العيش 
بموجب هذه القدرة على رفض ما يتنافى مع دورك العام يعني أنك لن تسرق أو 


نواه سانت جون ۱۹۱ 


تكذب؛ ولكنك ستتصرف بنزاهةء وستدافع عن وجهة نظرك» حتى ولو لافيت 
مخارضة ا لذ قد تفلك در غت مهد ا9 عاك أن كتقف السب 

السؤال الثاني ”ماذا سأربح إذا تماملت بنزاهة وعزم؟" لن تفعل هذا إلا إذا 
كنت ستستفيد منه» أليس كذلك؟ فماذا ستربح إذا؟ كلما اتضحت رؤيتك لما تريد 
أن تربعه أصبحت خطواتك الفعلية ايسر. 

السؤال الثالث. "ماذا سأخسر إذا تماملت بنزاهة وعزم؟“ هل تدرك أنك 
ستخسر شيئًا ما إذا تصرفت بنزاهة وعزم؟ ستخسر مثلا القدرة على سرفقة 
الناس. على خداعهم» وعلى الكذب عليهم. أتجدها تجربة سيئة؟ 

لهذا أتوخى الحذر فيما أقول. تعني الكلمة التي أتفوه بها الكثير بالنسبة ليء 
ويعلم المحيطون بي أن كلمتي تعني الكثير. فأنا لا أقطع الكثير من الوعودء ولكن 
عندما أقطع وعدأ بالقعل. فهذا يعني أنني سأنفذه لا محالة؛ وأنفذه عادة قبل أن 
أقول ذلك. يفعل الفاشلون التعساء عكس ذلك: يقطعون آلاف الوعود ويتفوهون 
بکلام کثیر ولا یفعلون شيئًاً. كيف يمكن أن ينجح هذا؟ 


سؤال التراهة 

عليك أن توضح لفريقك نواياك للتمامل بنزاهة. يجب أن تتحدث عن أفعالك كما 
يجب أن تصدق أفعالك كلامك. فعلى سبيل المثالء قد أجريت مؤخرا اجتماع إنتاج 
مع فريقي؛ وأوضحت لهم وجهة نظري شفهياً وكذلك كتابة. قلت لهم ”هذا هو 
مقصدنا. إننا هنا لنغير العالم. فهل أنتم معي أم لا؟ فلنبدأً.“ 

أثر حماسي 4 الجميع وأصابتهم الحماسة هم الآخرين. فقالوا: "لنفعل 
هذا(“ فهم فريقي الرسالة لأنني كنت واضحاأ عندما قلت: "أنا أفعل هذا. وأود أن 
تشاركوني فيه يا رفاق. ولكن إذا لم ترغبوا 4 المساهمة فاخبروني الان لانني اريد 
فقط أن أعمل مع أشخاص يؤيدونني بنسبة .”/٠٠١‏ 

أردت أن أتأكد تمام التأكد من أن كل فرد من أعضاء فريقي كان يشاركني 
رؤيتي. فتخيل ماذا حدث؟ جميعهم أعلنوا انضمامهم إلي. 

على مقياس من ١‏ إلى .٠١‏ يحصل الإنسان الذي يتحدث دائما ولا يفعل على ۸ 
للكلام و۲ للفعل. فلا تكن هذا الشخص. ولكن احصل على ۸ للكلام و١٠‏ للفعل. 


14۲ الخطوة ١؛‏ اكتشف قدرتك على الرفض 


إنك بحاجة ماسة إلى توصيل رؤيتك عبر الكلمات ولكنك أيضاً تحتاج إلى قعل 


يدعمها. 
وأخيرأً, أكتب قائمة بالأشخاص الذين يعجبونك وسبب إعجابك بهم. اذكر 
جوانب شخصياتهم التي تحب أن تستقي منها. ماذا کان ستيفن کو ليفعل؟ 


ماذا كان جاك کانفیلد لیفعل؟ هذا هو ما أتساءل عنه كثيراً .£ عملك» انظر الى 
الأشخص الدىي يعجبك واسال "ماذا کان ليفعل هذا الشخص الذي أحترمه 
قد سال ”ماڏا کان رئيسي ے العمل ليفعل؟” ماذا كان المدير المسئول ليفعل؟” 

انظر إلى هؤلاء الذين تحترمهم ويروقون لك واسأل عما كانوا سيفعلون بے مثل 
موقفك؟ وبهذه الطريقة تبدأ 2 التفكير بنفس طريقتهم. تخير ناصحيك بحكمة. 


ملخص سريع 

.١‏ أحد أهم الأمور التي تستطيع أن تفعلها لترفع قدمك عن المكابحج هي 
أن تكتشف قدرتك على الزفض. لأن من يتمتعون بنجاح كبير وسمادة غامرة قد 

۲. الجوانب الثلاثة لاكتشاف فدرتك على الرفض هي: اكتشف فدرتك على 
رفض مطالبك الشخصية: اكتشف قدرتك على رفض مطالب الأخرين. اكتشف 
قدرتك على رفض ما يتنافى مع دورك ك الحياة. 

۳. اكتشاف قدرتك على رفض مطالبك الشخصية يعني أن ترفض ما تريده 
نفسك. يتعذر على غير الناجحين وغير السعداء رفض الأمور التي يعلمون أنها لا 
تصلح لهم أو لا تأتيهم بالنتائج التي يرغبونها. اكتشف الأنشطة التي تقو م بھا 
ssl SG Lut‏ 
فعلها. 

؛. اكتشاف قدرتك على رفض مطالب الأخرين يعني أن تقول لا للآخرين. 
يعلم الأثرياء السعداء كيف يقولون لا عندما تتعارض مطالب الآخرين مع رؤيتهم 


نواه سانت جون ۱۹۳ 


ه. اكتشاف فدرتك على رفقض ما يبتعارض مع دورك بے الجحياة يعنى 
ا Ss‏ 
ا OT‏ الشعور "بالاکتقاء"؛ ‏ ' و سيیستحيیب 
لك ربك بحياة يعمها الرخاء. 


الخطوات العملية التالية ؛ اكتب ثلاثة أمور من هذا الفصل يمكنك أن تفعلها 
TS‏ بالمزيد من راحة 


أهم الأسئلة التأكيدية للخطوة 1: 


.١‏ لاذا يسهل علي قول لا عندما أعنيها؟ 

۲ ل اذا أحب أن أرفض بابامة؟ 

۳ لادا استمتع بالاستفادة من مجمل خطواد تی التی اتخذتها؟ 
؛. ل اذا أحب التوصل لحلول اقل انفسی للا رين 

ه. ل اذا يراني الناس قائداً؟ 

.٦‏ ل اذا اشعر بالرضا عن نفسي كما هي؟ 

۷. ل اذا أحظى بكل ما أحتاج إليه؟ 

۸. لاذا أحظى بأكثر مما يلزمني لأصبح الشخص الذي أريده؟ 
أ اذا اشر كل فا القمر من اة 

١‏ ادا اشعرالرضاة 


الفصل ٠١‏ 
الخطوة ١؛‏ اكتشف هدفك 2 الحياة 


رهذة هى اة اة هة ع اة ان تمر رة 


هدف تدرك من داخلك عظمته.› 
-جورج برنارد شو 


اكتشف قدرتك على الرفض 
وجراحة استبدال الأهداف 


المرايا الصديقة والملاذ الآمن 


الأسنلة التأكيدية 


عندما ننظر الى نسبة الثلاثة ے المائة -الأشخاص السعداء الناجحين أصحاب 
النجاح الفطري- ندرك ب النهاية أنهم يتصرفون بطبيعتهم ويميشون وفق الهدف 
من وجودهم ك الحياة. سواء كنت تعمل مسترخياء أو تلهو فهذا يعني ان عليك 
التوقف عن الاعتذار لكونك هذا الشخص ولتعبيرك عن شخصيتك الحقيقية بل 
وعلبك أن تنمي قدرتك على هذا التعبير . 


۱4۵٥ 


۱۹٩‏ الخطوة ۷؛ اكتشف هدفك ے الجياة 


أغلب الناس لا يعلمون سبب وجودهم ے هذه الدنيا. ويترتب على هذا أحاسيس 
تتراوح بين الأكتثاب. والإحباط. والضغط. الى الغضب. والشعور بالذنب. والياس. 
إن اكتشاف الهدف من وجودك ج الحياة يعني معرفة هدفك الدافع المطلق. الذي 
يتضح ك النهاية انه إثبات ذاتك الحقيمية والتعبير عنهاء والسماح لنفسك بالنمو 
أقاء سادق للا خرن ندا تكقنف المدف صن و جود ستگون قد خطوت 
أهم خظوة 2 السبيل نحو الانطلاق بلا توقف؛ لأن الشخص الذي يحركه هدف 
يمكن أن تكون حركته بطيئة ولكن لن يمكن إيقافه. 

الناس لا يتبعون التابعين. وإنما يتبعون القادة. 

بوسعك أن تصبح ذلك القائد؛ ولكن لتفعل هذاء لابد أن تكتشف الهدف من 
وجودك. الجوانب التلاثة لاكتشاف الهدف من وجودك هي: 

.١‏ اكتشف قدراتك الأساسية. 

. تعرف على وسائل التعبيرالتي تستخدمها. 

.٣‏ حررروحك 


اكتشف قدراتك الأساسية 
قدراتك الأساسية هي ببساطة ما تجيد فمله بطبيهتك. بعد العمل مع عشرات 
الآلاف من الناس ے حلقاتى الذراسية؛ أدركت أن اكتشاف فد رانك الأعاسية يعلى 
الجمع ببن نقاط قواك. ومهاراتك. ورغباتك. 
القدرات الأساسية الجزء الأول؛ صف نقاط قوتك 


کل الت عن اط انرق خر القوة مبدئيا هي شي» تفعله بطبيعيه؛ 
شيء تحب أن تفعله. بوك و و دا »الك ارف اسل تحب ها فن 


طريق ملء الفراغات لتساعدك على التعرف على نماط فوتك الطبيعية. 


.١‏ آشعر بأنني قوي عندما: 


نواه سانت جون 44%۷ 


: الاشاض الذين أثق بهم قد أخبروني ن نقاط فقوتي هي: 
۳ء تروفني أفعال محددة بفعلها /فملها المادة الذين أتبعهم وهي: 
؛. أفعال يمكنني القيام بها لأترجم نقاط قوتي: 


القدرات الأساسية الجزء الثاني ؛ اثبت مهاراتك 


نقاط قوتك ومهاراتك شيئان مختلفان. القوة هي أمر تفعله بشكل قطري. 
بينما المهارة هي نشاط تقوم به فيكشف عن قوتك. فمثلاء لنفترض أنك بارع 2 
التواصل. يمكنك إفتاع اي شخص بفمل أي شيء. هذه قوة طبيعية. وعلى ذلك قد 
تكون ماهرأً بے البيع أو تجنيد الناس للقيام بأعمال ما أو ب4 التعليم أو العمل 
الإعلامي. 

أو لنقل أنك صاحب شخصية تحليله بطبعك: تستطيع أن ترى كيف يمكن أن 
تتفق الأشياء معأً. قد تكون ماهراً £ إدارة الأموال الهندسة, أو الطب. تؤدي نقاط 
قوتك الطبيعية إلى مهاراتك المعلنة. 


اثبت مهاراتك 


. 
سے 


أعلم أنني بارع 2: 
يخبرني الناس أن فعلي يسعدهم أو ينال تقديرهم عندما أقوم ب: 
خطوات فعلية يمكنني اتخاذها لأعزز مهاراتي: 


ا چا ج 


القدرات الأساسية» الجزء الثالث؛ حدد رغباتك 


ناذا تمك ان فل سحا ورا اعاامافة ها اتخطر ات اة ال دكات 
اتتادا لشباعدك على إشباع رغباف؟ آتری کیت تخد خظوات شاية عند کل 
خطوة صفيرة؟ 

لا تنتظر حتى تمرف جميع التفاصيل قبل أن تبدأ بالتحرك. فهذا أشبه بالرغبة 
يه بده رحلة وانتظار أن تكون جميع إشارات المرور خضراء ب2 طريقك قبل أن تبداً 


۱۹۸ الخطوة ۷؛ اكتشف هدفك 4 الحياة 


الرحلة. يعيش أغلب الناس حياتهم بهذه الطريقة» منتظرين أن يصبح كل شيء 
مثاليا قبل أن يبدؤوا. أما نسبة الثلاثة 2 المائة فيدركون أنه لا شيء مثالي» وببساطة 
يتحركون. يمكنك أن تفعل مثلهم. 

حدد رغبانك 


.١‏ إذالم يكن المال يمثل مشكلةء لكنت: 
أشعر بأكبر سعادة عندما: 

أشعر بالإثارة عندما: 

خطوات فعلية يمكنني اتخاذها سعيأً وراء أحلامي: 


e e 


نعحرف على وسائل التعبير اللي تستخدمها 
الجانب الثاني لاكتشاف الهدف من وجودك هو اكتشاف وسائل التعبير التى 
تستخدمها. أي الطريقة التي تبر بها عن نقاط قوتك. ومهاراتك ورغباتك. عليك 
ولا أن تحدد مهازانك الأساسية و خير طرىقة لير غنها ك حانك. هذا هوا 
أريد حقاً القيام به. هذه هي الطريقة التي أريد أن أعبر بها عن ذاتي الحقيقية." 

وسائل التعبير 
الجزء ١؛‏ اكشف عن ذاتك الحقيقية 

تعمد هذا كلا على ما سلف د كر ةة الخطوة ١ء‏ يمك أن تطلب سن مراناك 
الصديقة وملاذك الآمن أن يساعدوك على إجابة هذا السؤال. ”من أكون؟“ ريما 
يكون هذا أقدم سؤال عرفته البشرية. اكتشف ما إذا كنت تستطيع الإجابة عن هذا 

السؤال بكلمة أو عبارة. اسبر أغوار نفسك وعبر عن ذاتك الحقيقية. 


داني الحفيمية هي : 


نواه سانت جون ۱4۹4 


وسائل التعبيں جزء ١؛‏ راجع أدوارك 

ما إن تكشف عن ذاتك الحقيقية حتى تصبح بحاجة إلى مراجعة أدوارك. 
وهي تشمل الأدوار التي تؤديها 2 الوقت الحالي بالإضافة إلى تلك التي تحب أن 

تؤديها. أدوارك ليست كوظيفتك. وإنما تشمل كل ما تقتضيه الوظيفةء وأكثر. على 
سبيل المثال» قد تؤدي دور الأم أو الأب أو الشقيق أو الشقيقة. أو الزوج أو الصديق؛ 
کل هذه أدوار شخصية. وقد تۇدي أيضا دور موظف المبيعات» مستول تجنيد اعضاء 
جدد. أو المدرب» أو الناصع؛ قد تشمل وظيفتك كل هذه الأدوار. 

ماذا عن الأدوار التي تود أن تؤديهاء من أجل تلك الأحلام التي تود أن تحققها؟ 
إذا بدأت تقعل الأمور التي يفعلها الناجحون السعداء لأصبحت واحدا منهم. . وبنفس 
المبدأ. إذا لم تفعل مثلهم فلن تصبح واحداً منهم. 

لا يعني هذا أن عليك فمل الأمور بنفس الطريقة التي اتبعها شخص آخر. لقد 
كان لي لقاءات مع المئات ممن حققوا نجاحأً استثنائياً ولم أجد اين بينهم اجتمعوا 
على طريقة واحدة بے تحقيق ذلك النجاح. ولكنهم جميما يفعلون مرا واحدا بنفس 
الطريقة: التعبير عن أنفسهم بدرجة عالية. والسماح لأنفسهم بالنمو من أجل 
ذلك. إذا كان باستطاعتهم فعل هذا فبإمكانك أنت أيضاً أن تفعل مثلهم. 


أداور أساسية أؤديها وأخرى أحب أن أؤديها؛ 


وسائل التعبيرء جرء ۳ اعارم المثابرة 
هذا الدافع المطلق. ما سيجعلك تعتزم المثابرة؟ عندما يبدأ 
وحدث لآخرين. ا وکن نا د a‏ 


۰۰ الخطوة ۷ اكتشف هدفك ے الجحياة 


هن هذه الدتا هو أن أخلق أمة وعالا من آلرآيا الصدخة أضل هدا من 
خلال حلقاتي الدراسيةء النصح والتدريب» من خلال عيش حياتي. هذا هو دافعي 
الطلق. 

فما هو دافعك؟ قد لا تكون قد أدركته على المستوى الواعي بعد؛ ولكنك بحاجة 
إلى اكتشافه. لماذ ا لأنك إذالم تفعل ذلك فعند أول إشارة حمراء تقابلك -وستقابل 
الكثير من هذه الإشارات- ستستسلم وتعود أدراجك. فهل ستستسلم» أم ستستمر 
4 التحرك صوب أحلامك؟ إذا استدرت وعدت من حيث أتيت» فأعتقد أنك لم تكن 
ترغب 2 الأمر بشدة. 

السر هو أن تمرف متى تزداد الإشارات الحمراء عن المقبول 4 اتجاه معين. 
فقد تكون بحاجة حقيقية إلى أن تسلك طريقةاً آخر. كلما زاد ارتباطك بحدسك. 
بذاتك الحقيقيةء زادت قدرتك على معرفة متى يكون عليك أن تستمر 2 ذلك 
الاتجاه» ومتى تحتاج أن تسلك سبيلاً آخر. الكثير من الطرق تؤدي إلى النجاح. 
اسأل نفسك لماذا لن تتوقف أبداً حتى تبلغ غايتك. 


لماذا سأثابر (السبب الدافع المطلق) ؛ 


5 
حررروحك 
الجانب الأخير للخطوة الأخيرة هو أن تحرر روحك. إذا أوجزت جوهر منهج 
الشفرة السرية للنجاح كاملا لأوجزته ب4 هاتين الكلمتين: حرر روحك. هناك 
ثلا ثه أمور فقط عليك أن تفعلها لتحرر روحك؛ ولكن قبل أن أطلعك عليها؛ أود أن 
أخبرك بأمر قد يثير دهشتك. 


نواه سانت جون ۲۰١‏ 


الجملتان اللتان تصفان 
العواطف البشريه جميعها 


كنت مستغرقاً ب2 التفكير ذات صباح حينما أدركت أن جميع العواطف البشرية 
يمكن اختزالها 2 جملتين بسيطتين. وبمجرد أن طرأت هاتان الجملتان على 
ذهني أدركت أنهما تشملان كافة العواطف البشرية؛ وأنهما تجعلان الأمر غاية ك 
البساطة. كما أنهما تتضمنان كيفية ”معالجة” أى عاطفة أو شعور سلبى من الممكن 
أن يعترينا لبقية حياتنا. 

هل أنت مستعد؟ اليك الجملتان: 

عندما يكون رأيك 4 ماضيك وحاضرك ومستقبلك 
يميل إلى الإيجابية ستشعر بالسعادة. 


عندما يكون رأيك ے2 ماضيك أو حاضرك أو مستقبلك 
يميل إلى السلبيةء سينتابك الحزن. 

فان الخملان فصان الفا البقرت عوها .فا الكلمة آل ر تة د اة 
الرأي. لماذا؟ لأنه ليس ما يحدث لنا -و إنما رأينا فيما يحدث لنا- هو الذي يحدد 
أفكارنا ومشاعرنا واستجاباتنا؛ وكل هذه الأمور مجتمعة هي التي تشكل حياتنا. 

كم شخصاً تمرفه يحمل آراءٌ سلبية عن شيء حدث له منذ جشرة أعوام أو 
عشرين عاماً أو حتى أربعين عاماً مضت» ويشكل هذا الرأي حياتهم 4 الوقت 
الحالي؟ كم شخصا تعرف لا يقدر الثروة التي يمتلكها 2 وقته الحاضر بين يديه؟ 
كم شخصا تمرف يخشى ما قد يأتي به المستقبل؟ 

وعلى النقيض من ذلك كم شخصا تمرف ينظر إلى ماضيه وحاضره ومستقبله 
نظرة إيجابية؟ ولاحظ أن ماضيك وحاضرك ومستقبلك هم كل حياتك. ويمكنك 
أن تثبت بمنتهى السهولة أن حياتك ليست إلا الرأي الذي تكونه عن ماضيك 
وحاضرك و مستقبلك. 

أين ماضيك؟ أين يحيا؟ 2 عقلك وحسب. عقلك هو المكان الوحيد الذي يحيا 
فيه الماضي. لا يعنيني |إذا كان لديك اثنا عشر أخاً وأختأًء فلا يحمل أحد منهم 
كر يات ماصضصيك. 


۲۴ الخطوة ۷: اكتشف هدفك 2 الحياة 


أين حاضرك؟ ے عقلك فقط. ليس 4 هذا الكون من يعيش حاضرك. 
أن تفلك تماما كاه يرجه الا عاك 
ومن ثم اذا تلفت ا احا مها الكتاب» فأرجو أن يكون هذه الفكرة. 
لأنها رغم بساطتها قد تكون أعظم منحة يقدمها هذا المنهج بأكمله: 
إذا أردت أن تحرر روحك» وتعيش الحياة 
التي تحلم بهاء فكل ما عليك فعله هو أن تغير 
رأيك 4 ماضيك وحاضرك ومستقبلك. 


وكيف لنا أن نفعل ذلك؟ إنه أمر يسير وبديهى. 


المراحل الثلاثه لتحرر روحك 
المرحلة ١١‏ اغفر ماضيك. 
الزحلة ٠١‏ قتر حاضرف: 


المرحلة ۳؛ أقدم على مستقبلك الباهر. 


حررروحك المرحلة الأولى- اخفر ماضيك 


الشيء الوحيد الذي يجب أن نفعله حيال الماضي هوأن نغفره. قالماضي قد ولى. 
ولكنك قد تكون متشبأ به. 
عندما لا تخفر ماضيك ولا تنساهء 
فأنت مقيد بالماضي بسلاسل أقوى من الحديد. 


el 


نواه سانت جون ۳ 


كثير من الناس يجدون صعوبة كبيرة 2 ذلك. ولكنك 2 الحقيقة تغفر لنفسك؛ 
لا للآخرين. انظر إلى كلمة تففر 2 الإنجليزية 0۲-۷۴ فهي تعني ”أن تعطي من 
أجل”. فأنت تمنح الففران لتحصل على حريتك. فأنت تففر من أجلك أنت لا من 
أجل الآخرين. ونحن لا نتفاضى عما حدث لناء ولا نقول أن كل شيء على ما يرام. 
لاء لم يكن على مأ يرام. لقد المنا بشدة؛ لكنه أنتهى. 

وكما قال لنا الحكماء على مر الزمان "ليدقن الماضي مع ما مضى” إن الموتى 
بين الأحياء هم من يدفنون أنفسهم 2 الماضي على حساب الحاضر. فليس من 
شانتا ان نعود ونقاتل من جديد ما قد مضى بلا عودة. واذأ حاولت ان تقعل ذلك 
فجن كف ت ا حاف لياه 

ے المسافات الفارغة أدناه» اكتب اسم من تحتاج أن تسامحه» وعلام تسامحه؛ 
والأسباب التي تدعوك إلى مسامحته الآن. لاحظ أنني لم أسألك عن كيفية 
مسامحتك له. إن تجربتي مع آلاف الدارسين أوضحت أنه عندما تجد الأسباب 
التي تدعوك إلى المغفرة. سيجد فلبك الطريقة التي يغفر بها. 


نمرين؛ اغفر ماصيك 
من الذي يجب الأسباب التي 
ان اسامحه؟ علام امتاشحة؟ تدعوني لمسامحته 


المرحلة الثانية لتحرير الروح؛ قدر حاضرك 
المرحلة الثانية من مراحل تحرير الروح هي تقدير الحاضر. إن المعنى الحريك 
لكلمهة نقدير 2 الإنجليزية هي ”اعلاء الهيمة“. ما الذي يفعلهة معظم الناس؟ 
تماما: النقيض. فهم يحطون من قيمة ما يمتلكون. "لم لا أمتلك ما يمتلكون؟ لم 
الست ثريا مظلهم؟ .. الخ" 


۰£ الخطوة ۷ اكتشف هدفك 2 الحياة 


نعم من الجيد أن تكون لك أهداف تصارع من أجلها. ولكن المشكلة تقع عندما 
تخد ما درك ابا واا اترك أن قر الى ما فلك وسساظة درو ل 
أعني بذلك أنك إذا كنت مديوناً بقيمة ٠٠١‏ ألف دولارء فيجب عليك أن تتجاهل 
ذلك وتقول أن كل شيء 4 خير حال. 

لكنك قد تقول: ” نواه إنني أمر بضائقة مالية 2 الوقت الحالي. لدي فواتير 
وديون تحتاج السداد ولا اجني الكثير من المال. ولكنني ما زلت على فيد الحياة. 
لدي جميع أصابعي. بصري بخير. وسمعي بخير. يمكنني أن أكتب وأتحدث مع 
الأخرين. ولدي هاتف وکمبیوتر. ولدي عقل يعمل.” 

قد تظن الأمر ساذ جا. ولكنني لا أمزح. هل لديك أدنى فكرة كم من الأشخاص 
محرومين من تلك الأشياء التي لا تقدرها كل يوم؟ إنك تتقلب 2 كل هذه النعم 
والرخاء دون ادنی تفکیر, وبالتاکید دون تهدیر. 

أتذكر ما حدث يوم الحادي عشر من سبتمبر ٩۲۰۰۱‏ أتذكر الخراب الذي 
عقب إعصار كاترينا؟ أتعلم ما جرى بعقلك بعد الرعب الذي أصابك لدى رؤية 
هذه المناظر على التلفاز. إن أول ما ورد إلى ذهنك» سواء أدركت أم لم تدرك هو 
أنك ركزت تلقائياً بے التفكير 4 كل ما تملك. لقد رأيت كثير من الناس يتكبدون 
خسائر فادحة؛ منازلهم وأصدقائهم وحتى أرواحهم؛ ولذلك كان هناك جزء منك 
يقول: ” الحمد لله على الكثير الذي وهبني إياه". 

بعد الحادي عشر من سبتمبر» أتذكر أنني شاهدت كغيري من الناس انهيار 
البرجين أرضاً. وحينها كنت أعيش 2 ولاية ماساتشوستس, فأغلقت التلفاز, وركبت 
سيارتي واتجهت إلى منزل والداي 4 ماين وعانقتهما. لم فعلت ذلك؟ أعتقد أنه 
حدس اخبرني أن أتشبث بكل ما حبیت به وأقدره. 

أتمنى أن أكون قد أثرت فيك بعض الشيءء. لأننا لا ندرك الممجزة التي تمثلها 
الحياة. ولكن للاسف. لابد من وقوع مأساة حتى نرى الأشياء التي طا لا امتلكناها. 
وهذا هو ما تشير إليه مقولة: ” ا يعرف الإنسان قيمة ما يملك حتى يفقده" 

ولكن إليك سر بسيط؛ ے الواقع أنه سر كبير. 


نواه سانت جون ۲۰0 


لست مضطراً للانتظار حتى يسلب منك 
شيء حتى تقدر حقيقة أنه موجود. 

2 التمرين التالي أود منك أن تدون الأشياء التي تحبها 2 حاضرك. آتمنى 
أن تدون أشياء أكبر مما يسمح به الحيز 4 هذه الصفحة! وبعدهاء أريد منك 
ن ت الاناء الى لا تحبذ ها بك جباتك احالف أكره أن أكون فديونا رة 
٠‏ آلف دولار» يضايقنى أننى لا أحقق أرباحا كافية لأستمتع بإجازات أفضل. لا 
يهجبنى المكان الذي أقطن فيه ...“ مهما كان ما لا يمجبك. كن صريحاأً. امنع 
نفسك الفرصة لتقول الحقيقة دون أن تنتقد نفسك أو تحكم عليها. ولا يجب عليك 
أن تشاطر هذه القائمة مع آي شخص آخر. 

انظر: تلك الأمور تجول بذهنك بالفعل. ولكنني لا أطلب منك سوى أن تدونها! 
N O RT TR‏ 
تمجبك 2 حياتك. فلم تكذب بشأنها أو تتظاهر بعدم وجودها. 

و2 العمود الثالث أريدك أن تجاوب عن السؤال: "من الذي بإمكانه أن يساعدني 
على التغيير؟ والسبب الذى منمنى أن أسألك عن طريقة التغيير هو أنك لو كنت 
تعرفها لكنت تتبعها الآن! أما إجابتك عن السؤال: ”من الذي يستطيع أن يساعدني 
على التفيير؟" فستجعل عقلك يركز على المصادر التي بإمكانك أن تجدها. قد تكون 
تلك الملصادر على صورة كتب أو قاض هد مجة؛ أو حلقات درأسية أو تدرببیه؛ أو 
اضدقا : الضادرة متاحة ك متاول بذاك ولكك سمحت فمك أن تقض من 
قدرها. والآن حان الوقت لتقدرهاء بدون أن تفقدها. 


ثمرين: فدر حاضرك 
الأمور التي تمجبني من الذي يستطيع أن 
ے حاضري الأمور التي أبغضها يساعدني على التطور 


۲۰۹ الخطوة ۷ اكتشف هدفك بے الحياة 


حرر روحك» الخطوة ۳؛ 
أقدم على مستقبلك الباهر 


الخطوة الأخيرة 4 مرحلة تحرير الروح هي أن تنطلق نحو مستقبل مثالي. لقد 
خضنا جسفا ریات تناولنا فيها تصورنا لستقبلنا المثالي وللحياة التي سنعيشها 
اذا تحقق. ولكني أريدك أن تفعل شيئ مختلفاً هذه المرة. 

اليك أمر غريب عن النجاح لم يرد ذكره على لسان معلمي النجاح: اننا نعيش 
حياتنا يوماً بيوم. أعلم أن هذا بديهي؛ ولكن معلمي النجاح سألونا أن نكتب عن 
الحالة الرائعة التي سيكون عليها كل شيء. 4 وقت ما 2 المستقبل؛ عندما يصبح 
کل شیءَ سانا 

خا گرد ان اقول هدا رولك لخا عل | ركن لست اة الندك من 
أصدقائي يمتلكون الملايين ولكن لا أحد منهم يحيا حياة مثالية. ولذلك؛ بدلا من 
أن تتخيل مستقبلاً مثالياً عظيماً. أريدك أن تجرب أمراً آخر وستعجب من أنه 
أسهل بكثير. 

2 المساحة الخالية أدناه أو يوميات الشفرة السرية للنجاح» أريدك أن تسرد 
ما يحدث لك ے2 يومك الذي تعتيره عاد مثالياً. تعلمت هذا التدريب من فرانك 
كيرن. وهو أحد التاصحيت االذين تدريت على يديهم وهو عيش حياة لا يسع أغلينا 
الا أن يلم بها نه يقضي غلب یامه 2 رګوب الآمواج على ساحل سان دييجو 
بينما تدخل له انشطته التجارية على الإنترنت اكثر من ليون دولار ج الشهر. 
نعم بے الشهر وليس بك العام. يقول فر a‏ ین عندما کان يحقق 
أرباحاً لا بأس بها ولكنه كان تعيساً بمض الشيءء لأنه كان يبفض العمل الذي يؤديه 
وهؤلاء الذين يعملون مهه. 

وبعد مرور أقل من عام على تأديته لهذا التدريب» تحولت حياته من الثراء 
والتعاسة الى الثراء الفاحش والسعادة الفامرة. 

أريدك أن تفكر 2 يومك العادي الذي تمر به حالياً. كيف تمر أيامك العادية9 إنك 
تستيقظ. تفتح عينيك. وقد بنطلق صوت المنبه لأنك لا تريد 2 الحقيقة أن تستيقظ 
لتقوم بما عليك فعله. (ملاحظة: لم أضطر إلى الاستعانة بمنبه منذ أكثر من عشرين 
عاماء أتعتقد أن لهذا علاقة بحقيقة أنني أحب ما أعمل وأعمل ما أحب؟) 


نواه سانت جون ۰¥ 


ربما تتهض من فراشك. وتتناول إفطارك؛ أو ربما لا تفعل. قد تجد الأولاد 
يركضون حولك وهم يستعدون للذهاب إلي المدرسة. بينما تذهب أنت للعمل. هل 
تقوم بعمل تحبه؟ هل تخرح للعمل؟ هل تعمل ے مکتب؟ 

بينما يعضي يومك. هل تشعر بالسعادة. أم بالل أم بالإثارة؟ هل تشمر بأنك 
تمثل قيمة وتقدم إسهاما؟ 

تعود لمنزلك. هل تشعر بالتعب؟ آم بالإرهاق الشديد؟ أم باستنفاذ قواك؟ هل 
تشعر بالانتعاش؟ أم بالسعادة5 أم بالرضا؟ 

عندما تأوي إلي الفراش, ما آخر الأفكار التي تجول بذهنك قبل أن تففل؟ هل 
هي الرضاء أم الشكر. أم الخوف من فكرة أنك مضطر إلى تكرار القيام بهذا 
غدا؟ 

أتعي ما أقصد؟ إن هذه هي طريقة حياتك. وبدون أن تشعر سيتسرب عمرك 
عاماً...فعامين...فخمسة أعوام...فمشرة أعوام...قعشرين عاماً...وأكثر من 
ذلك. وأنت لا تزال تقول لنفسك: ”يوما ما سأفعل كذا وكذا..." 

هل لاحظت من قبل أنه لا رحلات تذهب إلى هذا اليوم المنعزل مثل الجزيرة؟ 
إما أن تشرع 2 فمل الشيء أو لا تفعله أبدأ. ولذلك أدعوك إلى أن تتوقف عن 
التفكير بے هذا اليوم الذي يشبه الجزيرة...وابدأ فقط بفعل ما عليك فعله. 

ج يوميات الشفرة السرية للنجاح» اكتب ما يحدث 2 يومك العادي الذي تعتبره 
مثاليا. واهم ما2 هذا اليوم هوانه 2 النهاية عادي. لا اريدك ان تكتب عن غد مثالي 
تجلس فيه على الشاطى وأنت تتناول العصائر الاستوائية كل يوم؛ لأنني قد تحدث مع 
أشخاص يفعلون ذلك وصدق أولا تصدق. إنه يصبح مملا بعد فترة بالفعل. 

نريد بالطبع أن ننعم بالإجازات والأشياء الجميلة؛ ولكن هذا التدريب يصف ما 
يحدث 2 يوم عادي تعتبره مثاليا حيث تشعر فيه بالسعادة وتفعل ما تحب. 


تدریب؛ تقدم نحو مستقبل مثالي 


يومي المثالي : 


۲۰۸ الخطوة ۷ اكتشف هدفك بے الحياة 


إن تحرير روحك يمثل أعلى مستويات النجاح» والسعادة؛ والإنجاز, لأنك 
أخيرا تكف عن القلق بشأن المال وارضاء الآخرين. إنك ببساطة تعبر عن ذاتك 
الحقيقية وتسمح لنفسك بالنمو بينما تسهم ے نمو الآخرين. قد لا يعي هؤلاء 
الذين يمثلون نسبة الثلاثة بالمائة حقيقة ما يفعلون ولكنك مع ذلك تستطيع ان 
تتعلم منهم. هذا الجانب الأخير لهذه الخطوة الأخيرة يعني أنك لم تتوقف عن 
الاعتذار عن كونك ما أنت عليه فحسب ولكن يعني أنك قد أعطيت نفسك إذنا 
بتحقيق النجاح 2 أبهى صوره. 
أروع ما بے الأمر هو أن منحك لنفسك إذنا بالنجاح؛ يعطي الآخرين نفس 
الإذن. ولهذا تعد خطوة تحرير الروح تتويجا لهذا العمل وبه تكتمل الدائرة؛ بدءا 
من الحصول على الدعم غير المشروط الذي نحتاجه جميعاً ومنحه ووصولاً إلى 


ملخص سریع 


.١‏ الخطوة الأخيرة من الشفرة السرية للنجاح هي أن تكتشف سبب وجودك 
ے الحياة. فهذا هو أقوى أسبابك الدافعة على الإطلاق؛ إنه هدفك. أو مهمتك. 
عندما تكتشف هذا اسا وتة ا 2 الف رةه طاق ن توفف. 

. الجانب الأول لخطوة اكتشاف الهدف من وجودك 4 الحياة. هو أن 
تتعرف على قدراتك الأساسية. وهذا يحدث 4 ثلاث مراحل: هي أن تصف نقاط 
قوتك» وتثبت مهاراتك» وتحدد رغباتك. 

۳. الجانب الثاني لاكتشاف سبب وجودك ے2 الحياة هو أن تتعرف على 
وسائل التمبيرالمتا حة. ومراحلها الثلاثة هي: اكشف عن ذاتك الحقيقية. راجع 
أدوارك» واعتزم المثابرة. 

.٤‏ الجانب الثالث والأخير لاكتشاف سبب وجودك 2 الحياة هو أن تحرر 
روحك. المراحل الثلاثة لتحرير روحك هي: أغفر ماضيك. قدر حاضرك» وتقدم 
صوب مستقبلك المثالي. 

ه. إن اكتشاف سبب وجودك 2 الحياة هو أعظم إنجاز يحققه إنسان. لأن 
أكبر سعادة هي تلك التي تنبع من أن تكرس نفسك لهدف أكبر من ذاتك. استخدم 


نواه سانت جون ۰4۹ 


هذه الخطوات لتكتشف سبب وجودك ے الحياة؛ لأنك إذا سمحت لنفسك بأن تكون 
عى حك فطل ا رين اذا نان كوا على حقيقتهم a‏ 

الخطوات العملية التالية: أكتب ثلاثة أمور مما ورد 2 هذا الفصل يمكنك أن 
تفعلها خلال السبعة أيام التالية لتكتشف هدفك ب الحياة والعمل. 


١ 


۲ 


أهم عشرة أسئلة تأكيدية للخطوة ۷: 
.١‏ ل اذا اكتشفت هد 2 الحياة؟ 
۲. ل اذا أعيش حياة تقودها أهدا2؟ 
۳. لاذا أعرف السبب من وجودي ے2 الحياة؟ 
؛. لاذا وجدت السبب الدافع الأهم ب2 حياتي على الإطلاق؟ 
ه. ل اذا أجد من السهل على أن أركز على ما أريد حقاً؟ 
1. لاذا أتبع مساراً محدداً باتجاه أهداف محددة؟ 
۷. لاذا لا أستسلم أبدا؟ 
۸. ل اذا سير کل شيء کما خططت له؟ 
۹. لاذا ينعم الله علي اليوم بكرم لا مثيل له؟ 
.٠‏ ل اذا لا يستطيع أحد إيقا2؟ 


الباب الثالت 


الخطوات التالية 


١١ الفصل‎ 


ماذا بعد؟ 


«تعلمت أن المرء إذا تقدم بثقة صوب أ حلامهء 
وسعى ليعيش الحياة التي يتخيلهاءفإنه سيلاقى نجاحا 
لا بتوقعه بے الأحوال العادية» 


-هنری ديفيد تورو 


تضم المقولة السابقة ثلاثة أفمال؛ تقدم. وسعىء ولاقى. تتقدم أولاً. أي ترتقي. 
وكلمة نتقدم 2 الإنجليزية تعني ۲08۲۴55 وهي مأخوذة من الكلمة اللاتينية 
اع . التي تهني ”تخطو للامام”. لا تحتاج إلى أن تفز فن أعلى خرف كنا 
افترح بعضهم وإنما تحتاج ببساطة إلى أن تقدم خطوة بخطوة. 

لاحظ كيف تتقدم: بثقة. لماذا؟ لأنك تعمل بموجب قانون كوني. وهو قانون لا 
يمكن الخروج عليه. لست مضطرا لان تقكر بطريقة “استطيع ان انجز هذا . 
ولكن بدلا من ذلك فكر من منطلق: ”نستطيع إنجاز هذا". نستطيع أقوى بكثير 
من أستطيع. ٤ ٤‏ ء 

والآن إلى أين تتقدم بثقة؟ صوب أحلامك. لست بحاجة لأن تعرف نقطة 
الوصول المحددة؛ ولكن اكتف بمعرفة الاتجاه. لست بحاجة لأن تمرف كيف ستباغها 
بالضبط؛ وهذا أحد الأسباب الأخرى الذي يجعلك تتقدم خطوة بخطوة. إذا اتبعت 
الخطوات. فاخط خطوة واحدة تلو الاخرى» واسعى لتعيش الحياة التي تخيلتها. 
فما الذي سيحدث بعدها؟ 


۲14 مادا بعد؟ 


بعدها ستلاقي النجاح. أحب هذا التعبير. لأن ملاقاة النجاح فيها تشبيه 
للنجاح بشخص ينتظرك وكأنك على موعد معه. متی تلاقي أحدهم؟ عندما يكون 
بانتظارك. عندما يتوقع لقاءكما. لماذا لا تتخيل النجاح شخصا ينتظرك» وكأنك لا 
نطق يرا من دة حماسك أن دظر قا 


هیا فابل النجاح 
تذكر أن المراحل الثلاثة للإيمان بالذات هي: 
٠‏ أولاء يؤمن بك الآخرون. 
ثانياًء تؤمن بالآخرين. 


الث قۇن يذاتك. 


كتبت هذا الكتاب بهدف مساعدتك على تحقيق النجاح والسعادة 2ے حياتك 
وعملك وعلاقاتك. 

والآن وقد انتهى الكتاب» ماذا ستفعل؟ إذا كنت ترغب حقاً ج النتائج والمكاسب 
التي تتمناها لحياتك -2 أشياء مثل الال أو ثروة أكبر أو علاقات أقضلء أو 
علاقة أقوى تربطك بربك- فلابد أن تفعل ما أطلعتك عليه ب2 الفصل الثالث: 
اتد خطرات فة 

ے هذا الكتاب. قدمت لك الشفرة السرية للنجاح: أكثر الوسائل التي شهدتها 
سرعة وبساطة وفاعلية لترفع قدمك عن المكابح وتسمح لنفسك بنيل السعادة 
والثروة بحق. أوضحت لك كيف تتخلص من هراء عقلك وتخلق الحياة التي طا لما 

تملمت أيضأً الخطوات السبع التي إذا فعلتها غيرت حياتك. أحثك على أن تقوم 


نواه سانت جون AL‏ 


بالتدريبات التي وردت 2 كل فصل وتستخدم أسئلتك التأكيد ية التحفيزية الجديدة. 
قم بهذه الخطوات البسيطة بشكل يومي. لأن بهذه الطريقة تتحول هذه السلوكيات 
الجديدة إلى عادات جديدة. والتي تتحول بدورها إلى حياتك الجديدة. 

إذا أردت لنفسك حياة ثرية سعيدة فعليك بطبيعة الحال أن تنتقل إلى منطقة 
مألوفة جديدة. أي آنه يتحتم عليك ممارسة الخطوات. لا يكفي أن تقرأً عنها أو 
تتحدث عنها أو تفكر فيها... وانما عليك أن تفعلها! 

قد تسمع انعكاسك السلبي يقول لك الآن ”لا أستطيع أن أفعل هذا...إنه أمر 
صمب ... لا أملك الوقت الكا2”. كما أوضحت لك إن مهمة انعكاسك السلبي هي 
أن يبقيك 4 مكانك. 4 منطقتك المألوفة الحالية. 

إذا أردت أن تنتقل إلى منطقة مألوفة جديدة (وهي حياة السعادة والثراء)ء 
قعليك ببساطة أن تتبع هذه العملية الثلاية: 


التعلم هو أن تتعلم خطوات الشفرة السرية للنجاح. وقد عرفتك عليها للتو. 
نسبة الثلاثة با لمائة؛ الناجحون بالفطرة؛ يتبعون بالضرورة هده اطات ترا 
كل مجالات حياتهم وأعمالهم. وعلاقاتهم. إنهم عادة لا يدركون أنهم يتبعونها؛ 
ولهذا يصعب عليهم تعليمها. غير أنك إذا انتبهت جيدأًء استطعت أن تتعلم الكثير 
ممن بتصرفون لاشعوريا. 

ثانيأً. لابد أن تنفذ الخطوات. فالبرنامج التدريبي الوحيد الذي لا ينجح هو 
ذلك الذي لا تنفذه. ولكن الجزء الأصعب من أي برنامج تدريبي هو أن تدع الكسل 
حانباً وتشرع 4 تنفيذه. ولحسن الحظ يشتمل هذا النظام بالفعل على الدعم 


۲۱١‏ مادا بعد؟ 


اللازم للقيام بهذه الخطوات. لست مضطراً إلى فعل هذا بمفردك؛ وهذا 2 الواقع 
هوالمغزى من كتاب الشفرة السرية للنجاح. 

وأخيراء لتحقق استفادة كاملة مما علمتك إياه. لابد أن تعلمه للآخرين. لابد 
أن تطلع أشخاصاً من حياتك المهنية والشخصية -مثل أصدقائك وعائلتك وأعضاء 
فريق عملك وزملائك 4 العمل- على ما تعلمته من هذا الكتاب. 

من الذي يتعلم أكثر المعلم أم الطالب؟ مررنا جميعاً بتجربة تعليم شيء ما 
لجموعة أشخاص أو حتى لفرد واحد؛ ووجدنا أنه حينها فقط نتعلم بحق. 

بالتفكير أيضاً 2 الأشخاص الذين تمرفهم 2ے فريق عملك. أو مؤسستك. أو 
محيط دائرتك الاجتماعي» كم منهم تعتقد أنهم يحجمون عن النجاح إلى درجة 
ماء سواءُ £ عملهم أو حياتهم؟ هل تعتقد أن جميعهم كذلك؟ 

وإذا كانت هذه هي الحقيقة؛ ألست مديناً لهم بأن تطلعهم على هذه 
المعلومات؟ إذا كنت صديقاً لهم وتهتم لأمرهم» ألا ترغب 4 أن تراهم أصحاب 
تلك الشخصيات المثالية التي قدر لهم أن يمتلكوها. ألا ترغب 2 أن يسدي إليك 
صديقك نفس الصنيم؟ 

إذا لم تكن تشعر بالارتياح حيال كلمة التعليم. فاستخدم كلمة المشاركة. إذا 
اكففت افر ترف أنه يستطيع أن يفير حياة المحيطين بك. أليس من الطبيعي 
أن تشاركهم هذا الأمر؟ وهذا هو ما أحثك على فعله؛ ليس لصالحهم فقط, وإنما 
لضالخك أت ايضا. 

أحمل لك الكثير من الهدايا المجانية التي ستسهل الأمر عليك. زر موقع 
www . Secret 0d eBook.com / a form‏ لتحصل على فرصة مجانية من خلال 
f0٣ Afformations® Stress-Buster Session all>‏ 1. وهذہ الجلسات 
عبارة عن أسئلة تأكيدية ملفوظة تصحبها موسيقى ملهمةء يمكنك الاستماع إليها 
ے أي مكان و4 أي وقت خلال اليوم» لتمينك على اعتناق أنماط التفكير الجديدة 
التي ستمنحك القوة. 


نواه سانت جون 11% 
فيما تستمع إلى المقاطع الصوتية لأسئلتك التأكيدية. تتحول أنماط التفكير 
اللاواعي ب4 عقلك من سلبية إلى إيجابية؛ وتصبح قادرا على تجسيد ما تريده 


أتحنا لك مقاطم صوتية للاأسئلة التأكيدية 14۴0١۳‏ لتساعدك على: 


٠‏ جني المزيد من المال 
٠‏ هقدان الوزن الزائد 
٠‏ العثور على الحب 

۵ وضع حد للتوتر 

نوم أفضل 


ادخل على موفع 1/130۲۳ www .SecretCodeB 0k .c0‏ لتحصل علی 
جلسة مجانية للتخلص من التوتر مدتها ٠١‏ ثانية. 

أرى كذلك أن تعيد قراءة هذا الكتاب من بدايته وحتى نهايته مرتين على الأقل. 
مميزأً الفقرات التي تحمل لك معنى خاصأً. يقول انعكاسك السلبي الآن "ماذا؟". 
“لقد انتهيت من قراءة الكتاب للتو. لماذا عل أن أقرأه مراراً وتكرارا؟“ 2 الواقع. 
كلما تعمقت 2 دراسة هذا الكتاب» بادرت بعيش الشفرة؛ واقتربت أكثر وبسهولة 
اكير من التراء والسغادة 

بعد أن اكتشفت فقد ان الشهية للنجاح. أدركت أن من واجبي ومسئوليتي أن أعلم 
هذه المبادئ لعشرات الملايين من الناس ے أنحاء العالم الذين يحرمون أنفسهم 
النجاح دون أن يشعروا. مهمتي هي أن أخلق أمة من المرايا الصديقة وأن ساعد 
هؤلاء الذين يشاركونني نفس الرؤية 4 رحلتهم إلى الثراء والسلام والسعادة. 

انني أحظى بفرصة تقديم ندوات. وقيادة ورش عمل» وبرامج نصح تستطيع أن 
تفير حياة الناس بسرعة وبصفة دائمة. ولهذا أود أن أدعوك بنفسي لحضور ندوة 
.Camp 2.0 Weekend Seminar‏ 


۲۱۸ ماذا بعد؟ 


سيرتقي بك هذا الحدث إلى مستوى جديد تماما من النجاح» لأننا 2 الواقع 
سنغير علاقتك بالنجاح أثناء الندوة. سأوضح لك كيف تقتحم أي سد يحول دون 
وصولك لطاقاتك الكاملة. ستخرج من البرنامج وقد اكتسبت أدوات» ومهارات 
واستراتيجيات تمنحك أسلوباً جديداً تتبعه 2 الحياةء لتجني المزيد من المال. 
وتنعم بعلاقات أكثر إرضاءُ وتشعر بالسلام الداخلي. 

العديد من طلابي يعدون برنامج معسكر النجأح 2.0 Camp‏ ssعucc‏ نقطة 
تحول بے حياتهم. إنه مثير وممتع وثري بالمهارات الواقعية التي تساعدك على 
تحقيق الثراء بكل ما تحمل الكلمة من معنى. كما أنك ستلتقي بأشخاص جاءوا من 
كافة أرجاء العالم يتشاركون نفس التفكيرء وقد تجمعك بالعديدين منهم شراكة 
غفل أوضداقة دائنة 


أتطلع لأكون جزءأً من قصة نجاحك! 


أحمل الأمانئ: 
نواه سانت جون 


مدیح لکتاب نواه 


"يمتل العمل الذي يقدمه نواه أخد أعظم الطفرات التي ظهرت 
ے مجال دراسة النجاح على مدى عقود! إذا اردت ان تقضي 
على الخوف من النجاح وتحيا الحياة التي تتمناهاء قأنت مدين 
لنفسك بحضور هذا البرنامج.“ 
-جاك كانفيلد مؤلف ”شوربة دجاج للروح" 


”يتناول كتاب الشفرة السرية للنجاح لنواه سانت جون اكتشاف 

امور كامنة بداخلنا کان یجب علینا ان نكون على علم بها منذ 

البداية؛ اننا حقا مخلوقات قوية ذات قدرات غير محدودة.“ 
- ستيفن آر كوك مؤلف كتاب العادات السبع للناس الأكثر فعالية 


"يمنحك نواه من خلال لغته المرحة وأسلوبه الواقعي وسيلة 

تدريجية تعيش عن طريقها الحياة التي تريدها وتستحقها. 

د. جون جراي» مؤلف كتاب الرجال من المريخ والنساء من 
الزهرة. ونجم The Secret und‏ . 


"لن ترفع أقدامك عن المكابح وتحقق النجاح الذي تتمناه أبداً 
حتی تمعن التفكیر 4ے نصائح نواه." 
- تي ھارف کر ملف Secrets of the Millionaire Mind‏ 


الفصل ٠١‏ 
نشر هذه المعلومات 


الخطوات الثلاثه ب سبيل النجاح؛ 
.١‏ اكتشف شيناً يحسن حياة الآخرين 
۲. أخيرالجميع به. 

۳۔ کررهذ!ا العمل۔ 
-نواه سانت جون 


إذأ بت تعرف الآن الخطوات اللازمة لرفع قدمك عن المكابح للأبد. السؤال الوحيد 
المتبقي هوهل ستشرك الآخرين فيما تعلمت أم ستحتفظ به لنفسك؟ 

و ا ا ا -کما أخبرت 
عشرات الالاف من الناس- أ تتعلم» تنفذ. تعلم. 

ول تعلم ما يلزمك لتنجح. فهذا هو محور هذا الكتاب ودوراتي التدريبية 
وبرامجي الآخرى. ثانياً؛ نفذ الخطوات. فمعرفة الشيء افر وتفا و افر اکر 
ولكن اتخاد الخطوات الفعلية هو السبيل الوحيد الذي حقو تتحقق لك من خلاله الثروة 
والسعادة التي ترغب فيها. 

وأخا عم ارين عا فة اسل الال للم اهنا هر متا 
الاخرين ما تعلمناه. 


۲۲۲ انشر هذه المحلومات 


وحيث إن هذه هي الحقيقة. فإنني أحثك على أن تشرك الآخرين 4 تجربتك 
کک e‏ 
إنك بهذا لن تعرضهم على طريقة تفكير مينكرة وأسهل تنير حياتهم فحسب. 


ما الذي تنتظره؟ 


شکر وتقدیر 


أتقدم بخالص تحياتي لكل من: 

جاك كانفيلد. الذى آمن برسالة هذا الكتاب عندما كان مجرد مجموعة أوراق 
مربوطهة بشریط. 

جانيت سويتزر, التي رأت القدرة الكامنة بهذا المنهج وأرسلت لي برسالة بريد 
الكتروني غيرت حياتي. 1 

ستيفن هانسلمان من شركة ليفيل فايف ميدياء الذي استوعب منهجي كاملا 
مر اور مات ةر كدو إ هة فان طن ٠‏ 

محرري هولیس هايمبوتش. الذي جعل هذا الكتاب يدوي بفضل أفكاره. 

ستیف روس وکل فرد يعمل ے2 دار نشر كولينز ساهم 4 إنجاز هذا العمل ومنهم 
دوج جونز لاري هیوز آنجي لي کیمبرلي کراوزر بين ستينبيرج» وکل من يعملون 
خلب الکو الین 

دا قرسمان مر او ا دا ها ی و فی 

للناصحين والمعلمين والمدربين الذين اهتديت بهم بما فيهم أليكس ماندوسيان, 
فرانك کيرن. بين بيجن سکوت مارتينيوء جون کاونسیل. نيل دونالد والش» جو 
فیتال» هارف إیكر, آنتوني روبینز روي إتش ویلیامز» هارے ماکاي» جيم کولینز. 
ال ي 

جوش كانتويل بشركة استراتيجيك ریال استیت کوتش» وجريج كليمينت بشركة 
ريال فلو. أشكركما لأنكما وفرتما علي سنوات من الدراسة وعلى تعريف طلابكم 
الرائعين 2 كافة أنحاء المالم بالعمل الذي أقدمه. 


4 شگروتقدیر 


دان هولينجز. العقل التسويقي المدبر لكتاب الشفرة السرية. أشكرك على 
أن علمتني كيف أتواصل مع المزيد من الأشخاص من خلال مؤسسة بريدج جاب 
مارکتینج. 

هيثر كيرك وميجان جونسون, أشكركما على عملكما الفني الذي يثبت أن 
الصورة تساوى حقا الف كلمة. 

جراي فاينرشاك أحد القائمين على موقع واين لايبراري تي 2 الذي علمني 
كيف أكون مجتمعا من ملايين الأشخاص أثناء رحلتنا بسيارتي ب4 كليفلاند 
بأوهايو. 

ستيفن كوك الذي ألهمني للانخراط بے هذا العمل عندما سقط على رأسي 
تسجيل لكتاب العادات السبع للناس الأكثر فعالية من قوق رف للكتب. أنا جاد ب 
هذا. جف د ا أتجاهل إشارة كهذه. 

ويل سميث. أشكرك على موسيقاك وحياتك التي ألهمتني أن أسبر غور أكثر 
ماو عمقا بکامل قوتي. 

وأخیراء ودای كارول وساف أعكر كاعلن كل اللضجبات الى فد مرها 
لنا ونحن أطفال. أتمنى أن تجدا أن ما حققته كان 2 النهاية جديرا بتضحيتكما. 
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٠۹۱ «أملك»,‎ 

«آمن بنفسك». ۲۲ 6۲ ۷٦‏ ۷۸ ۷۹ء 
12 

«أنا تري» عبارة تأكيدية. oã-oT‏ 

«سأريك», ۷۱ 

«ستة خدم» (کیبلینج). ٩۱-۹۰‏ 

«لا أملك». ۱۹۰۰۱۸٩‏ 

۱۱ سبتمبر هجمات إرهابية (۲۰۰۱). ۲۰۶ 

۹ هجمات إرهابية (۲۰۰۱). ۲۰٤‏ 

احر حوار مع مرآتك الصديقة وملاذك الآمن,ء 
1۰۰-۹۹ 

احذف. وزد من الإنتاجية. ٠١٠-۱۲١‏ 

أحمي» . من الذي أحاول أن (خطوة ه). 
1V71-17V EV‏ 
أهم عشرة أسئلة تأكيدية. -٠۷١‏ 

WT 
۱۷۰-۱7٩ تدریب.‎ 

اختلاقات االنوع. آقيمة الذات. ۳2-۲۳۲ 
T1-To‏ 

اختیار (عفل واعي). ۱۸-۱٥‏ 

اختیار وأاع» ۱٥۵(١‏ 

آخرون. قول لا إلى. انظر اكتشف قدرتك 
على رفض مطالب الآخرين 

إدارة المالء ۱۸۳۰۱۸۱, ۱۹۷ 

إدارة موارد طاقتك (تدريب)» ٠١۷-٠۵۵‏ 

آدامز, جون, 1۹-٦۸‏ 

|دمان, ۱۸۰ 

أدوات» ۲۲۳-۲۱ 

أدوار. مراحعة» ۱۹۹ 

أراء سلبية عن ماضيك . حاضرك. 
ومستقبلك, ۲۰۲-۲۰۱ 

آراء, عن ماضيك. حاضرك. ومستقبلك. 
TT-Y°}‏ 


أربع أعمدة لحياتك (الدور والنتيجة والموارد 
والعلاقات)» ۱۲۷-۱۲٢‏ 
اربع خطوات 
برامج نجاح تقليدية» ۲۷-۲۹ 
على أرض الواقع. ۲۹-۲۳۷ 
أربع مصادر للطاقة الشخصية؛ ٠١۷-٠۵١۵‏ 
إرحاعء ۲۲-۳۲ 
أرض الواقع. اربع خطوات. ۲۹-۲۷ 
أرضيه. من الذي أحاول أن (خطوة ه). 
VT-1VY‏ 
تدریب» ۱۷۳ 
|رهاق» تجنب» ۱۶۸-۱2۷ 
إزالة رکام ۱۳۳-۱۳۹ 
أسئلة 
تحفيزية. 1۱-٦1۰‏ 1۸-71۷ 
تعجیيزية. 0۹-0۸. 1۸-٦1۷‏ 
تفییرء ۵٦‏ 
أسئلة (تحفيزية) إيجابية. 1۸-٦۷ , 11-٦٠‏ 
أسئلة (تعجيزية) سلبية. 0۹-0۸, 1۸-7۷ 
أسئلة تأكيدية (طريقة الأسئلة التأكيدية) 
(خطوة أولی). ۷2-٥١ 2۷-2٦‏ 
أسئلة تهجيزية إلى أسئلة تحفيزية. 
11-0۸ 
اشتقاق, 12-٦۲‏ 
أفضل عشرة 
خطوة ۱ ۷٤‏ 
خطوة ۲ :۱۰2-1 
خطوة ۲ء ۱2۳-۱2۲ 
خطوة 2ء ۱۱۵-۱۹۲١‏ 
خطوة ۵ ۱۷۹-۱۷۵ 
خطوة ٦1‏ ۱۹۳ 
خطوة ۷, ۲۰۹ 
تعبيرات في مقابل أسئلة. ۵٦-۳‏ 
خطوات أربعةء ۷٠-٠٦٥‏ 


Yo 


و 


خطوة :١‏ سؤال نفسك عما 
ترید.» 11-1٥‏ 
خطوة ۲: صياغة سؤال يفترص 
أنك تحظى بالفعل بما 
1 
خطوة ۳: اعكف على السؤال. 
۷۰-۸ 
خطوة :٤‏ اتخاذ خطوات جديدة 
بناء على افتراضاتك 
الجديدة. ۷١٠۷١‏ 
قصص شخصية. 0۸-0۷, 1۲-٦۱‏ 
10-1“ 1۹-71۸ 
نظام أأشخاص و ۱۱۹-۱۱۸ 
أسئلة تحفيزيةء 11-٠١‏ 1۸-1۷ 
أسئلة تعجیزية» 0۹-0۸ء» 1۸-71۷ 
أسئلة دعم رئیسیة» ٩۹۸-۹2‏ 
سؤال :١‏ ماذا يعني دعم غير 
مشروط. ٩۹۵‏ 
شؤال ۳ ما العم الذي اشعرز بأفس 
حاحة له ٩۹1-٩۹۵‏ 
سؤال ۲: من الذي أود أن أتلقى منه 
الدعم ۹٩۹٦1-۹6‏ 
سؤال :٤‏ ما الفائدة التي تعود عليهم 
من مساعدتي. ٩۹۷-٩۹٦1‏ 
q۷‏ 
فاك 1: فاا ساظطلت من ت خضيات 
محورية في حياتي, ٩۷‏ 
سؤال ۷: ما الخطوات التي أريد 
اتخاذها لأحصل على ما 
احتاحه, ۹۸-۹۷ 
أسباب دافعة للنجاح (فوائد). ,۱۷-١١‏ ۲۵- 
o-E 1‏ 
أسباب مانعة للنحاح (خسائن), ١۷-١١‏ 
To 1-1۹‏ 
استبطان يومي. تدریب» ۱۳١۹-۱۳۵‏ 
استحمام غير حياتي. ۵۲۳-۵۲ 
استحمام قبل الذهاب للعمل عادة لا 
شعورية. ٤0-22‏ 
استراتيجيات تحكم شخصية. ۱۷١‏ 
استراتیجیات تعزین ۱۷٤‏ 
استراتیجیات حفاظ. ۱۷2 
استراتیجیات طواری, ۱۷۶ 


الفهرس 


استهجان الآحرون. ۱۷۶2-۱۷١‏ 
أش. ماري كاي»ء ۱۷١‏ 
اضظرات تاخ ۴5 
أضظرابات الشة ۶2۴ 
اطلب دعم من الآحرين» ١٠۱0١-١١١‏ 
اظهر امتنانك (الامتنان) للآخرين (نظام 
الأشخاص). ۱۱۳-۱۱۲ ٠١۹‏ 
لنجاحك الشخصي» ٠۳۷-۱۳١‏ 
إعادة توزیع الموارد: ۱۸۳-۱۸۱ 
أعاقب. من الذي أحاول أن (خطوة ه). 
JVT-1۷°‏ 
ترت ۱۷۲ 
اعتزم المثابرةء ۰۰-1۹۹ 
أعذار 
تخلص من ۱۵۵۰-۱۵۲۳ 
نهاية. ٠١١‏ 
أعمال البستنة. ٠۳١-۱۴۳۵‏ 
إعمال نظام استبطانك (ندریب). ۱۳۵۰۱۳۶ 
إعمال نظام الأشخاص (تدریب)» ٠١٠٠۱۹‏ 
إعمال نظام التبسيط (تدریب)ء )E1-1A‏ 
إعمال نظام أنشطتك (تدریب)ء ۱۲٣-۱۲۲‏ 
أغفال تظام سك (ندریت ۱۴۴١۱۳۴۰‏ 
اغقر ماضك (تدریب) ۴۰۴-۳۶۴ 
افتراضات لا شعوريةء 1۸-171 ۷۱-۷۰ 
افتراضات لا شعورية. 1۸-711 ۷۱-۷۰ 
افتراضات. لاواعية. 1۸-1٦1‏ ۷۱-۷۰ 
افتقار شعوں ۷۰-۹۹ 
[فراغ خزانك. ۱۲۲-۱۲۰ 
اكتشاف قدرتك على رفض ما يتعارض مع 
دورك (خطوة »)٩1‏ ۱۹۲۳-۱۸۷ 
إصرار علی الرفض. ۱۸۹-۱۸۸ 
تدریب» ۱۹۱-۱۹۰ 
تعامل بنزاهة. ۱۸۸ ۱۹۲۳-۱۹۰ 
شعور «بالاکتفاء», ۱۹۰۰-۱۸۹ 
اكتشاف قدرتك على رفض مطالب الآخرين 
(خطوة 1). ۱۸۷-۱۸۲۳ 
استکشاف-معرفة. ۱۸۵-۱۸2 
خطوة جامعةء» ۱۸٦۹-۱۸٥۵‏ 
طريقة الخطوات التلاث (تدريب). 
1۸0-1۸ 
عبارات رئيسية؛ ۱۸۷۰-۱۸7 
غير اتجاه السهص ۱۸۵١‏ 
اكتشف قدرتك على الرفض (خطوة .)١‏ 
T-1VV EV‏ 


الفهرس 


أهم عشرة أسئلة تأكيدية. ٠۹۲۳‏ 
اكتشف قدرتك على رفض مطلب نفسك 
(خطوة .)٩‏ ۱۸۳-۱۷۹ 
إعادة توزیع المواردء ۱۸۳-٠۱۸١‏ 
تدریب» ۱۸۱۰۱۷۹ 
اكتشف هدفك في الحياة (خطوة ۷). ۷, 
۲۰۹-۱90 
اكتشف قدراتك الاساسیة. ۱۹۸۰-۱۹۰٩‏ 
أهم عشرة أسئلة تأکیدیة. ۲۰۹ 
تعرف علی وسائل تعبیرك. ۲۰۰۰۱۹۸ 
حرر روحك, ۲۰۸۰-۲۰۰ 
کر تي ھارق, ۲۲۱ 
ألم ۲٥۱1ء‏ ۱۷2-1۷۲ 
امتعاض. ۱۲۳۲-۱۲۳١‏ 
إمکانات بشریة» ۲۹ء ٠۹۳-۱۹۲‏ 
املا خزانك. ۱۲۳-۱۲۰ 
إنتاحية 
سؤالین لتفجیر, ٠۳۱۰۱۲۰‏ 
طريقة تلاثية (تنفيذ» حذف. تفويض) 
لزيادة إنتاجيتك. ٠۲٠٣-۱۳۶‏ 
مجموعة قوة الحرية, ٠۳۷-٠۲١‏ 
انرون» ۱۸۸ 
أنظمة الدعم الأساسية (خطوة ۲). -٠١۸‏ 
1۹ 121-111 
نظام استبطان. ۱۰۹-۱۰۸, ۱۳۷-۱۳۲۳ 
نظام أشخاص محيطين بك. -٠١۸‏ 
1۹ ۰-111 
نظام أنشطة. ۱۰۹-۱۰۸, ۱۳۷-۱۲۰ 
نظام بيئي. ۱۰۹-۱۰۸ ۱۳۳-۱۲۳۷ 
نظام تبسیط ۱۰۹-۱۰۸. ۱2۱-۱۳۷ 
أنظمة دعم (خطوة ۲), 2۷ء ۱١۳-٠١۵‏ 
إساءة. ٠٠-٠٠١‏ 
أهم عشرة أسئلة تأكيدية. -١١١‏ 
E۲‏ 
خمس أساسية. ۱۰۹۰۱۰۸ -۱۱١‏ 
۱2۱ 
نظام استبطان. ۱۰۹-۱۰۸ 
\TV-1TT‏ 
نظام أشخاص محيطين بك» 
1۰۹-1۸ 111-1۲° 
نظام أنشطة. ۱۰۹-۱۰۸, -٠۲١‏ 
1۲۷ 
نظام بیثي» ۱۰۹-۱۰۸» ۱۲۳۷- 
1۳ 
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نظام تبسیط ۱۰۹-۱۰۸ ۱۳۷- 
۱2۱ 
شيئان تفتقر إليهما حياة وعمل 
معظم الناس, ۱۰۸-۱۰۷ 
الممارسة تۈدي إلى التقدم -٠١۹‏ 
۱۱۰ 
انعکاس سلبي؛ ۷۹-۷۸ ۱2۷ 
تنقیب عن ونبذ (تدریب)؛ ٩۹2-۸٩1‏ 
أهداف بالية. ۱۵۸ ٠٠١‏ 
أهداف شخص أخر, 1۵۸, ٠١١‏ 
أهداف مستحیلة. ۱۵۹-۱۵۸ 
أهلية شعورية. 2۰-۳۹ 
أهلية لا شعورية. 2۲-۳۹ 
أوحه عقل لا واعية. ٠١‏ 
أولویأات» 1۳۵ 0۳-۱0۱( 
[إيمان بالذات 
سلبي. انظر هراء عقل؛ معتقدات 
مراحل تلات. ۲۱۶ 
ايمرسون. رالف والدو. .6٦‏ ۱۷۶2 
بداية. ۲۲-۲۲ 
بذور أفکار, 1۸-٦٦‏ 
بذور تفگیر لاواغي, 1۸21٩‏ 
برامح نجاح تقليدية 
«کیف تنجح» افتراض. ۲۵-۲٤‏ 
ربع خطوات. ۲۷-۲٣‏ 
تحدید اهداق ۲۷-۲۹ ۷۷-۷٦۹‏ ۷۹- 
,A|‏ ۱۷-157 
بريد الکتروني» -۱٤۰ ,۱۳۸ ۱۳۷ ۱۲١‏ 
2۱ 
بور, نیلزء ۵١‏ 
بيئة خارجية. ۱۲۸۰۱۲۷ 
[زالة رکا ۱۳۰۰۱۲۳۹ء ۱٣۳-۱٣٣۲‏ 
أکبر عقبات. ۱١٠-۱۳۰‏ 
بيئة داخلية. ۱۳۸-۱۲۷ 
أکبر عقبات» ۱۳۳۰۱۳۱ 
تخلص من الرکام في»ء ۱۳۰-۱۲۹ 
\TT-1Y‏ 
بينة روحية, ۱۳۸-۱۲۷ 
إزالة رکام, ۱۳۰-۱۲۹. ۱۳۳-۱٣۲٣۲‏ 
آکبر عقبات» ۱۳۲۰-۱۳۱ 
بينة عاطفية» ۱۸-۱۲۳۷ 
إزالة رکام ۱۳۰-۱۳۹ ۱٣٣-۱٣۳٣۲‏ 
أکبر عقبات» ۱۳۲۳-۱۳۱ 


Y۸ 


بیئة عمل؛ ۱۲۸-۱۲۷ 
إزالة رکامے ۱۳۰-۱۳۹ ۱٣٣-۱٣۲‏ 
أکبر عقبات» ١١۳١-۱۴۳۰‏ 
بيئة منزل» ۱۳۸-۱۲۳۷ 
أکبر عقبات, ٠۳۱-۱۳۰‏ 
تخلص من الركام في. ۱۳۳-١۱٣۳٣۲‏ 
تأكيدات خبرية. ۵٤-٥۲‏ 
اشتقاق, ٦1۲‏ 
قصص شخصية. 1٤‏ ٥٥ا‏ 
لماذا لا تفلح. ۵0-۲ 
ال 15 
تایلور» تیم ۱6۸-۱۵۷ ۱٦۱-۱7۰‏ 
تحدید أُهداف. ۲۷-۲۹ ۷۷-۷٦‏ ۸۱-۷۹, 
\EV-1271‏ 
أسئلة تأكيدية. ٠٦-1٥‏ 
تحدید هدف. ۲۷-۲۹, ۷۷-۷٦٩‏ ۸۱-۷۹ 
\2V-12٦‏ 
أسثلة تأكيدية, “٦-1٥‏ 
تحکم وخوف» ۱۷۲۳ 
تحمل مسئولية أمام شخص أخر. ۱۱۷- 
IT1-1TO 11A‏ 
تدریبات 
احر حوار مع مرآتك الصديقة وملاذك 
الآمن. ٠٠١١-۹٩۹‏ 
إحراء جراحة استبدال أُهداف. -٠١١‏ 
1T‏ 
إدارة موارد طاقتك. ٠٥۷-٠۵٥۵‏ 
استخدام مناطق خالية من الأهدافء 
o-1‏ 
إعمال نظام استبطانك. ٠١۵-۱۲۶‏ 
إعمال نظام ا!تبسیط ۱5۱-۱۳۸ 
إغمال نظام المخيطين بك ٠١١١۱۱۹‏ 
إعمال نظام أنشطتك. ٠١۶-۱۲۲۳‏ 
اغغر لماضيك. ۲۰۳ 
أقدم على مستقبلك الباهر, -۲١۷‏ 
۰۸ 
اكتشاق قدرتك على رفض ما 
یبتعارض مع دورك, ۱۹۱-۱۹۰ 
اكتشاف قدرتك على رفض مطالب 
الآخرین. ۱۸0-۱۸۳ 
اكتشاف قدرتك على رقض مطالب 
نفسكت. ۱۸۱-۱۷۹ 
تنقيب عن انعكاسك السلبي ونبذه» 
AQ-AV‏ 


الفهرس 


حصول على دعم لمناطق خالية من 
الأهداف. ٠٥٥-٠١١‏ 
خروحج من الظلمة., ۹٩۹۱-۹۰‏ 
سؤالان يفجران قدراتك على الإنتاجء 
۱۲۳۱-۰ 
عمود نور ولافتات» ٩2-۹۲‏ 
قذر حاضرك. ۲۰۵ 
من أحاول أن أحميه» ۱۷٠١-٠۱٠٦۹‏ 
من أحاول أن أرضيه. ۱۷۳ 
من أحاول أن أعاقبه. ۱۷۳ 
دفر التففن. 1۹ 51:5١‏ 
نذهير نفشنك: £۴.1۹ ١۶٦‏ 
نراقت دونالن ۲6 
ترکیب. استخدام مصطلح» ۱۰٠٦-۱۰۵‏ 
تركيز على مهمة (طاقة ذهنية). -٠۵١‏ 
oV‏ 
تشکل مما یفتقر له. ۷۰-٦1۹‏ 
تصريح للنجاح» ۲۷ 
تعرق على وساتل تعبيرك ۲۰۰-۱۹۸ 
اعتزم المتابرة. ۲۰۰-۱۹۹ 
اكشف عن ذاتك الحقيقة. ٠۹۸‏ 
راحچ أدوارك. ۱۹۹ 
تعقب» ۱۱۵۳۰۱۱۲ 
تعلم الخطوات. ۲۱۵ ۲٣۲٣۳‏ 
تقد الفمارفة تؤوك إلى -70216] 
تمیزء ۱٦۳۰۱٦۲‏ 
تنقيب عن صورة سلبية ونبذها (تمرين)؛ 
5-7 
توزیع الموارد, ۱۸۳-۱۸۰ 
توقف عن عمل ۱2۸, ۱٥۰-۱۹‏ 
ثقة في النفس, ۳ ۷۱-۷۰ ۲۱۳ 
ثلاث موارد بشرية (وقت. طاقة. مال)؛ 
1-1۳۱ 
ثلاث موارد بشرية (وقت, طاقة. مال)ء 
1۲71- 
ٹورو. هنري دافید. ۲۱٣-۲۱۳‏ 
جاذبية. مقارنة العادات. ٠۶۷‏ 
جایتس. بیل» ۱۲۲-۱۲۱, ۱۸٤‏ 
جبل الوعي الجليديء ٠۸-٠۶‏ 
جراحة استبدال أهداف (خطوة >). ۱2۷ 
0¥)-110 
أهم عشرة أسئلة تأكيذية. -٠٠١‏ 
110 


الفهرس 


قصص شخصیية؛ -۱٦۰ ۱٥۸-۱٥۷‏ 
1۱ 
قیام, ۱۹۲-۱۵۸ 
أهداف بالية. 1۱0۸ء ٠٠١‏ 
أهداف شخص أخر 10۸ ٠٠١‏ 
أهداف مستحيلة. ۱۵۸ ٠۵۹‏ 
تدریب» ۱1۲۳-۱۳٦۱‏ 
حراي. جون. ۲۲۱ 
جزیرة یوم ماء ۲۰۷ 
جهاز مشي ۲۸۰۲۷ 
جوانب عقل متعمد» ۱۵ 
حوحل» ۷۰-٦۹‏ 
جوهر وتصرقات, ۲ے 
حاض قد ۲۰۵۰۲۰۲ 
تدریب» ۲۰۵ 
حاول ثانية. ۲۹-۲۷ 
حب الله ۱۲۳۲۳-۱۳١‏ 
حب غیر مشروط ۱۳۲۳-۱۳۱ 
حب. وإذن بالنجاح, ۲۷ 
حرر روحك ۲۰۸۰۲۰۰ 
مرحلة أولى: أغفر ماضيك, ۲۰۲۳-۲۰۲ 
مرحلة تالثة: أقدم على مستقبلك 
الباھں ۲۰۸-۲۰٦۹‏ 
مرحلة ثانية: قدر حاضرك., ۲۰۵-۲۰۲ 
حرمان من نجاح, ۲۵-۳۲ 
حصول على دعم للمناطق الخالية من 
أهداف (تدریب). ۱۵۵-۱۵۲۳ 
حقائق الحیاة. ۲۷-۳۲ 
حلم أمريکي» 1oA-\1o¥‏ 
حمل معلومات زائدء ۱۳۷ ۷٤۱؛‏ ۱2۸ 
خدمات. ۱۹۳-۱٦۹۲‏ 
خروج من الظلمة (تدریب), ٩۱-٩۹۰‏ 
خزان» افرغ واملاً. ۱۳۲۰-۱۲۰ 
خسائر (أسباب مانعة من النجاح), -٠١‏ 
Yo «T*-1۹ 1۷‏ 
خط وعي. ۱۸-۱۶ 
خطوات, عملية. ۲٣٣-۲٣٣ ,۲۱٣۰۲۱۵‏ 
خطوة :١‏ انظر أسئلة تأكيدية 
خطوة ۲: انظر مرايا صديقة؛ ملاذ آمن 
خطوة ۳: انظر أنظمة دعم 
خطوة >: انظر مناطق خالية من أهداف؛ 
جراحة استبدال الأهدافق 
خطوة ه: انظر من الذي أحاول أن أحميه 
خطوة 1: انظر اكتشف قدرتك على الرفض 


۲۹ 


خطوة ۷: انظر اكتشف دورك في الحياة 
خطوة حراحة» في اكتشاف قدرتك على 
رفض مطالب الآخرین» ۱۸١-۱۸۵٥‏ 
خوف 
بوصفه أكبر عائق في بيئتك الروحيةء 
1۳۲-۱ 
تحرر من أي. ۱۷2-۱۷۳ 
مماطلة و ۱۸۰ 
من النجاح» ۱۹ ۲> 
من رفض» ۱۱۵-۱۱۴۳ 
مناطق مألوفة. ۱۳۹۰-۱۲۸ 
دعم غیر مشروط ۸۲-۸۱ 
حصول عليه لحياتك. ۸۳-۸۲ ۹۵- 
۹V‏ 1 
حصول عليه لعملك. ۸۲۰۸۱ 
دقات قلب» إدراك. ١٠١-٠۱١۹‏ 
دور في الحياة. اکتشف (خطوة 1), 1۱۸۷- 
1۹۲ 
إصرار علی الرقض. ۱۸۹-۱۸۸ 
تدریب» ۱۹۱۰-۱۹۰ 
تعامل بنزاهة. ۰۱۸۸ ۱۹۲-۱۹۰ 
شعور بالاکتفاءء ۱۹۰-۱۸۹ 
دير جوادن کي 1۹-1۸ 
ذات حقيقية, ۷۹-۷۸ ۱۷ء ۱۸ 
تدریبات. ۹2-۸۷ ۱۲۹-۱۲۵ 
ذاتك الحقيقية. 2۲ء ۸۸ ٩۱-۹۰‏ ۱۹۸ 
رأي |إيجابي» حول ماضيك, وحاضرك. 
ومستقبلك, ۲۰۲-۲۰۱ 
رايس» جيري (قبضة مرتخية). ۸٥‏ 
رحالء قيمتهم الشخصية, ۲٤‏ ۲۹-۲۵ 
رغبات, تحدید.» ۱۹۸-۱۹۷ 
رفض. اكتشف قدرتك على. انظر أكتشف 
قدرتك على الرفض 
رفض, انظر اكتشف قدرتك على الرفض 
رکام عاطفي. تخلص من ۱۲۳۳-۱۲۹ 
رهبة تسكن عقلك. تخلص من ٩۹2-۸٦‏ 
روح» حرر؛ ۲۰۸۰-۲۰۰ 
مرحلة أولى: أغفر ماضيك. ۲۰۲۳-۲۰۲ 
مرحلة ثالثة: أقدم على مستقبلك 
الباهر. ۲۰۸۰۲۰۰۲ 
مرحلة تانية: قدر حاضرك ۲۰۵-۲۰۲ 
رولز رویس. ۱۲۶ 
زحفة موت ۸۲. ۱1۷ 
سؤال يفير کل شي»ء. 0۳۰۵۲ 


۳۰ 


سؤالان لتفجير قدراتك على الإنتاح 
(تدریب)» ۱۲۱۰۱۲۰ 

ليبا داقع مطلق. T“°-1۹۹ ,1۹%71 EV‏ 

سبع خطوات للشفرة السرية للنجاح. انظر 
هرم السماح؛ وخطوات محددة 

ستیوارت. جیمي (جورج بایلي). ۷٩۹ ۷٦٩‏ 
A‏ 

سرقة. ۱۹۰-۱۸۸ 

سلوك إنساني. انظر سلوك 

سلوکیات 
تفیر على مستوی سلوکيء ٤٤‏ 
معرفة. >٤‏ 
تخطي» ٥ے‏ 
مسبباته, ۱۲۳-۱۰ 

سهم تغییر اتجاه. ۱۸٥‏ 

سير في ظل الطبيعة» ٠١١-۱۳١‏ 

شعور کنتیجة. ولیس سبب» 1۹ 

شعورك. ۱۰۱-۱۰۰ 

شکسبیر» ویلیام ۱٦۷‏ 

شو جورج برنارد. ۱۹۵ 

صاحب قبضة مرتخية (جيري رايس)» ۸۵ 

۱۲۹-۱۲٣١ صلاة.‎ 

۲٦-٣۵ ,۲ ٤٥٣٣ صورة حسد,‎ 

ضباب. ۲۸۰۲۷ 

ضفط أقران إيجابي» ١۲١‏ 

ضغط الأقران. ٠١١‏ 

ضفط حسد بشري, ۲٣٣٣۵ ,۲٤-٣٣‏ 

ضغط ناتج من جسد مادي, ٤۲ء ٣۲٣-٣۵‏ 

طاقة حسدية (كمية الطاقة)ء ٠١٥۷-٠٥۵٥‏ 

طاقة ذهنية (تركيز على مهمة). -٠۵١‏ 
0V‏ 

طاقة روحية (هدف من الوجود على 
الأرض). ٣ے‏ ۱۵۷-۱۵۵ ۱۸۷ 

طاقة شخصية. أربع مصادر: ٠١۷-٠۵٥١‏ 

طاقة عاطفية (نوعية عاطفننا). ٠١۷-٠۵١‏ 

طاقة. بوصفها أعلى السلع البشرية 
قيمة. ۱۲۳-۱۲۱ 

طبيعة حیاة. 1۸ ۱۲۸-۱۲۳۷ 

طرق النجاح, 2۵-1٤ ۲٣۹-۲٣‏ 
ريع خطوات, ۲۷-۲۹ 

طرف مختصرة. ونزاهة. ۱۸۸ 

طريقة استكشاف لمعرفة قدرتك على 
الرفض. ۱۸۵-۱۸۳ 


الفضهرس 


طريقة الخطوات الثلاث (استكشاف. تغيير 
الاتحاهم رد) لاکتشاف قدرتك على 
رفض مطالب نفسك. ۱۸0-۱۸۳ 

طريقة الرد لاكتشاف قدرتك على رفض 
مطلب الآخرین. ۱۸۵-٠۸۲‏ 

طريقة تغيير الاتجاه لاكتشاف قدرتك على 
الرفض. ۱۸۵-۱۸۲ 

طريقة تلاتية (تنفيذ. حذف. تفويض) لزيادة 
إنتاحيتك. ٠۳٠-۱۲٣‏ 

طريقة تلاتية (تنفيذ, حذف. تفويض) لزيادة 
إنتاحيتك. ٠١١-۱۲۶‏ 

طريقة حياة. شفرة سرية للنجاح. ۲ے 

عادات سبع للناس الأكثر فاعلية (كوفي). 
1717 

عامل افتراض مسبق ضمني» ٥٦‏ 

عدم أهلية شعورية. 2۰-۲۹ 

عدم أهلية لا شعورية. 2۰-۳۹ 

عقل بشری, ۱۸-۱۶ 

عقل بشري. ۱۸-۱2 

عقل لا واعي» ۱۸-۱٤‏ ۲۰-۱۹ 

عقل واعي» ۱۸-۱۶ 

٣٣-٣٣٣ ۲۱٣-۲۱۵ علم الخطوات.‎ 

عمل توقف عن, ۱2۸, ۱۵۰-۱5۹ 

عمود نور ولافتات (تدریب). ٩2-۹۲‏ 

غناضر خمس لظام الأكخادي ۴ ۳(1 
أسئلة تأکيدية. ٠٠۹-۱۱۸‏ 
امتنان. ۱۱۳-۱۱۲ 
طلب» ۱۱۵-۱۱۳ 
قبول» ۱۱7 
مسئولیة. ۱۱۸۰-۱۱۷ 

عواطف. جملتان تختصران کل عواطف 

۲٠۰٣۳-۲۰۱ الإنسانية.‎ 

غرور؛ ۸۲ 

فائدة تعود علي ۱2۱-۱۳۸ 

قتات الحياة. ۲٣۲-۲٣۳‏ 

فرانکلین. بنیامین» 1۷۷ ۱۸١‏ 

فشل» شعور. ۲۸۰-۲۳۷ 

قفصام بین مشروط وغیر مشروط ۸۲ 

فصام بین مشروط وغیر مشروط ۸۲ 

فقدان شهية للنجاح» ۲٠‏ 

فقذان شهية. ۳۳-۲۲ ۲۵ 

فقراء (ولا یملکون الکثیر). ۲۸ 

فوائد (أسباب دافعة للنجاح)؛ ۱۷-١١‏ ۲۵- 
ZO-EY «T1‏ 


الفهرس 


فوز مکعب (فوز في فوز في فوز)» ۱۳۹- 
11° 
فوز-فوز» ۱۳۹ 
فوض (نفویض)ء ۱۲۶-٣۱۲۳؛‏ ۱۶۱۰۱۳۸ 
قانون ۲۰/۸۰ ۲۸-۳۷ 
قانون ۳/۹۷ء ۳۸ 
قانون الجذب. 1١ 0٦١‏ 
قبول دعم من الآخرين» ۱٦‏ 
قدر حاضرك, ۲۰۵-۲۰۴۳ 
تدریب» ۲۰۵ 
قدرات اآساسیة. ۱۹۸-۱۹٩‏ 
تثبیت مهاراتك. ۱۹۷ 
حدد رغباتك. ۱۹۸-۱۹۷ 
صف نقاط قوتك. ۱۹۷-۱۹۰۱ 
قدرة على رفض. اكتشف (خطوة 1). 
YAYT-۱۷۹‏ 
|إعادة توزیع الموارد» ۱۸۳-٠۸١‏ 
تدریب. ۱۸۱-۱۷۹ 
قدرة مطلقة على الموافقة: ۱۸۸-٠۱۸۷‏ 
قلة تنظيم, ۵٥‏ 
قلق قهري, ٥۵۸-۵۷‏ 
قوانین الکون. ۷۱ء ۱۲۹ 
قیمة النفسء ۲٣۹۰۲٣۲‏ ۷٤۱1ء‏ ۱۸ 
کانفیلد. جاك, 1۰۰۹۹ 1۹۲» ۲٣۳١‏ 
کتابة یومیات. ۱۳۹-۱۳۵. انظر أيضا يوميات 
شفرة سرية للنجاح 
کرامة |نسان, ۱۹۳-۱۹۲ 
کرن. فرانك. ۲۰٦‏ 
کریشنامورتي. جيدو. ۷٥‏ 
کفاءة. اربع مستویات, 2۰-۳۹ 
کمالہ ۱۵۹ 
كمية طاقة (طاقة جسدية). ٠٥۷-٠۵٠٥۵‏ 
کوفن. ستیفن أر.. »۱۶٥‏ ۱۱۳-۱۹۲ 
1۹.۱ 
کیبلینج؛ رودیارد. ٩۱-٩۹۰‏ 
لا خیار (عقل لا واعي). ۱۸-۱٥‏ 
لاخيار لاواعي. ٠١١‏ 
لافتات سلبیة, ۹٩2-٩۹۱‏ 
عمود نور ولاقتات (تدریب)» ٩۹2-۹۲۳‏ 
لفاء عمالقة. ۸۲۳-۸۱» ۱۱۷ 
لوں العین؛ ,۷٦-۷٥‏ ۷۷ 
ما نملكا مقابل ما تفتقر إليه. ٩۹ 1٠‏ 
ماصىك. أغفر. ۲۰۳-۲۰۲ 


۲۳١ 


مال. بوصفه أعلى السلع البشرية قيمةء 
TT-۱۲۱‏ 
ماندوسیان. الیکس. ۳٠‏ 
مبادگ تحیی بموجبها, ۱٦۳-۱٦1۱‏ 
مبادى حقيقةء ۱٦۳-۱٠۱‏ 
مبدأ باریتو. ۲۸۰۳۷ 
مبدأً مرايا صديقة, ۸۳-۸۱ 
متلازمة قدم موضوعة على المكابحء 
T°*-1A‏ 
مثابرة. ۱۱۵ ۲۰۰-۱۹۹ 
مجموعة قوة الحرية» ١۷2 ۱۲۷-۱۳۲١‏ 
YYTA-TTV‏ 
مدرب شخصي. ۸1 
مرايا صديقة (خطوة ۲), ۷, ٠١٤-۷٥‏ 
[إجراء حوار مع (تدریب)؛, ٠١٠۱-۹۸‏ 
أهم عشرة أسئلة تأكيدية. -٠١١۳‏ 
£ 
تخلص من رهبة تسكن عقلك. -۸٦‏ 
۹2 
تنقيب عن صورة سلبية ونبذها 
(تنمرین), ۸٩۹-۸٩٦‏ 
حصول على دعم غير مشروط قي 
حياتك A-۲‏ ۹0-۹¥, 1۰۲ 
حصول على دعم غير مشروط قي 
عملك. ۸٦‏ 
خروج من الظلمة (تدریب), ٩۱-۹۰‏ 
سبع أسئلة دعم رئیسیية» ۹۸-۹2 
عمود نور ولافتات (تدریب)» ٩2-۹۲۳‏ 
قصص شخصية ۸۵-۸٤‏ 
ما هي ۸۲-۸۱ 
هراء عقل» ۷۹-۷۷ 
مرأيأا مضحكة. ۷۸-۷۷ ۸۷-۸٦‏ 
مرايا. انظر مرايا صديقة 
مساعدة رفوف, ۲۷-۲١ .٩‏ 
«کیف تنجح» افتراض. ۲۵۰-۲٣‏ 
ار بع خطوات. ۲۷-۲۹ 
مستقبل» أقدم على ازهي. ۲۰۸۰-۲۰۰۹ 
تدریب, ۲۰۸-۲۰۷ 
مصادر في حياتك. ۱۳۷ 
مطالب الآخرين. اكتشف (خطوة »)٦‏ ۱۸۳- 
AV‏ 
استکشاف-معرفة, ۱۸۵۰-۱۸١‏ 
تفییر اتجاه السهم ۱۸۵ 
خطوة حامعة. ۱۸٦۹۰-۱۸۵‏ 


۳۲ 


طريقة الخطوات الثلاث (تدريب). 
1A0-1AT‏ 
عبارات رئیسيةء» ۱۸۷-۱۸7 
معتقدات سليبة. انظر أيضا هراء العقل 
استخدام مناطق خالية من الأهداف. 
10-10۰ 
معسكر النجاح؟ حلقات دراسية فقي 
العطلة. ۲۲۰-۲۱۷ 
مقاطع صوتية لأسئلة تأكيدية. ۲٠٠١‏ 
مقايضة» ۱۵۵-۱٥۲۳‏ 
فکسنت اکن ۸ ۱۴آ 
ملاذ آمن (خطوة ۲). 5۷ ۸-۸۲ 
إحراء حوار مع (تدریب)» ۱۰۱-۹۸ 
سبع أسئلة دعم رئیسیة. ۹۸-٩۹2‏ 
ملاك حارس» ٦۷ء‏ ۸۰ 
الممارسة تؤدي إلى التقدم ١٠١١۱١۹‏ 
مماطلة. ۱۸۰-۱۷۹ ۲۲۰ 
من الذي أحاول أن أرضيه (خطوة 0), 
IVT-1VYT‏ 
أهم عشرة أسئلة تأكيدية. -٠۷٥‏ 
1۷٦1‏ 
تدریب» ۱۷۰-۱1۹ 
من الذي أحاول أن أعاقبه (خطوة ه). 
VT-۱۷°‏ 
تدریب» ۱۷۲ 
مناطق خالية من أهداف (خطوة ك)» 5۷, 
\0V-1EV‏ 
إدارة موارد طاقتك (تدريب)» -۱0۵٥۵‏ 
\oV‏ 
أسباب الاستخدام ١2۸-۱٤۷‏ 
استخدام (تدریب), ۱٥١-۱٤۹‏ 
سؤال :١‏ ما أنشطتي المفضلة. 
10-1۹ 
سؤال ۲: متی استمتع بالقیام 
بھا, ۱٥۰-۱۹‏ 
سؤال ۳: ما المعتقدات السلبية 
التي تدور برسي حول 
101-10° 
سؤال :٤‏ متی یثبت خطأً هذه 
المعتقدات. ٠٥١-٠١١‏ 
سؤال :٥‏ ماذا سيحدت إذا لم 
استخدم ۱۵۲۳-۱٥۲‏ 
أهم عشرة أسئلة تأكيدية, -٠٠١‏ 
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الفهرس 


تحدید. ۱۶۷ 
حصول على دعم (تدریب). ۱۵۵-۱۵۲ 
منطقة اطمئنان. خروج من ۱۲۳۹۰-۱۲۸ 
منطقة مألوفة 
انتقال إلی. ٦۹-۲۱۵‏ ۲۱ء ۲۲2-۲٣٣‏ 
خروج من ۱۳۹۰۱۲۸ ۱۸۰ 
مهارات, توتیق, ۱۹۷ 
موارد بشرية (وقت وطاقة ومال)» -۱۲١‏ 
1Y‏ 
ميزان النجاح» ۱۷-١١‏ 
ناجحون بطبیعتهم ٤۲-٤٣۱‏ 
ناموس الکون. ۱۸۹ ۲۱۳ 
نتائج في حياتك. ۱۲۷ 
نزاهة. ۱۰۱ ۱۹۳-۱۹۲ 
نزاهة. ۱۹۳-۱۰۹۲ 
نزاهة. ۱٦۳-۱۹۲‏ 
تعامل» ۱۸۸, ۱۹۲۳-۱۹۰ 
نساء. وقيمة الذات. ٣٣-٣۵ ۳٣-٣٣۳‏ 
نسبة الثلاث بالمائة, ۲-۳۷ 
نشاط دق مسمار في حائط. ۲۲-۲۱ 
نظام استبطان» ۱۰۹-۱۰۸ ۱۳۷۰-۱٣۳٣۳‏ 
إعمال (تدریب). ۱۳۵-۱۳۶ 
أمتنان لنجاحك» ۱۳۷-۱۳۲۹ 
نظام اأشخاص. ۱۰۹-۱۰۸ ۱۳۰-۱۱۱ 
اعمال الاضر الخفش (تدزيت) 
1۲۰-۹ 
عناصر خمس لنظام الأشخاص. 
1۲-1۲7 
أسئلة تأکيدية. ١٠۹۰-۱۱۸‏ 
امتنان. ۱۱۳-۱۱۲ 
طلب. ۱۱۵-۱۱۳ 
قبول. ۱۱۰١‏ 
مسئولية. ۱۱۸-۱۱۷ 
نظام الأنشطة. ۱۰۹-۱۰۸, ۱١۷-٠۳١‏ 
إعمال (تدریب)» ۱۲۶-۱۲۲ 
مجموعة قوة الءحرية. ۱١۷-۱۲١‏ 
نظام بيئي» ۱۰۹-۱۰۸ ۱۳۰-۱۲۷ 
[زالة رکام ۱۳۰-۱۲۹. ۱٣٣-۱٣۳۲‏ 
(عخال (تدرني) ١۴۲۰۱۴۰‏ 
خروج من منطقتك المألوفة» -٠۲۸‏ 
1۳۹ 
نوعية, ۱۳۸-۱۲۷ 
نظام تبسیط, ۱۰۹-۱۰۸ ۱2۱-۱۳۷ 
إعمال (تدریب). ۱2۱-۱۳۸ 


الفهرس 


نظام استخدام مصطلح. ۱۰٦۹-۱۰۵‏ 
نظم عملك. ۱۶-۱۳۷ 
نفذ الخطوات. ۲۱۵» ۲۲۲ 
نفذ. زد الإنتاحية. ٠١٠١-۱۲۶‏ 
نفسك, ترفض. انظر اكتشف قدرتك على 
رفض مطالب نفسك 
نقاط قوة. وصف» ۱۹۷-۱۹۰۱ 
نمو شخصي» ۱۹۳-۱7۹۲ 
نهم عصبي.» ۲۲۰-۳۲ 
هدف من الوجود على الأرض (طاقة 
روحية). ,۱0۷-۱۵٥ ٤۳‏ ۱۸۷ 
هدفك في الحياة. اكتشف (خطوة ۷), 
انظر اكتشف هدفك في الحياة 
هھراء عقلء ٣٥‏ E۲-ےے‏ 
تخلص. ٩۹2-۸٦1‏ 
مسببات. ۷۹-۷۷ 
هرم السماح» »2۸-2٦‏ ۲۰۹-۵۱ 
خطوة :١‏ أسئلة تأكيديةء ۷2-٥١‏ 
خطوة ۲: مرايا صديقة وملاذ آمنء 
1*2-Vo‏ 
خطوة ۳: أنظمة دعم ٠۶۳-٠١۵‏ 
خطوة :٤‏ مناطق خالية من أهداف 
وجراحة استبدال أهداف, -٠۶۵‏ 
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۳۴۳ 


خطوة ه: من الذي أحاول أن أحميه, 
V1-1 1¥‏ 
خطوة 1 اكتشف قدرتك على 
الرفض» ۱۹۲۳-۱۷۷ 
خطوة ۷: اكتشف دورك في الحياة» 
Y°۹-1۹0‏ 
هرم. انظر هرم السماح 
والش. بيل» ۸٥‏ 
وسائل تعبیرء ۲۰۰۰۱۹۸ 
اعتزم المثابرة ,۲۰۰-۱۹۹ 
اكشف عن ذاتك الحقيقیة. ٠۹۸‏ 
راحع أدوارك, ۱۹۹ 
وظيفة بحث تلقائي. ٥٦‏ 
وعي. جبل جلیدي. ۱۸-۱٤‏ 
وقت غير مثمر» ۱۳۲۳ 
وقت. بوصفه أعلى السلع البشرية قيمة؛ 
TT-1۲۱‏ 
ولیش. نیل دونالد. ۲۷-۲۳۲ 
یوم عادې متالي» ۲۰۸۰۲۰۰٢‏ 
يوم عادي مثالي؛ TeA-T*71‏ 
يوم عادي, مثالي لك ۲۰۸۰-۲۰۰۹ 
يوميات الشفرة السرية للنجاح. ۸۷, ٩٩ء‏ 
IT 1-0‏ °1 


حول المؤلف 


د. نواه سانت جون هو المؤسس والرئيس التنفيذى لشركة "00٥.٥58€11۸1ع‏ )311 
وهي شركة عالمية للتدريب على النجاح؛ كما تستضيف مدونة نواه الإلكترونية 
٥ pla iia .WealthyFunTv‏ أثر نواه ہے حياة أكثر من ۲٠۰‏ ألف شخص من 
خلال خطبه وندواته. ويستخدم وسائله المبتكرة أشخاص ومنظمات 2 أكثر من 
أربعين دولة ليتخلصوا من "الهراء العقلي" وينعموا بمزيد من التحكم والحرية. 
والرخاء 2 حياتهم وأعمالهم. 

كما انه ملف كتlڑب The Great Little qlîSy Permission to succeed‏ 
Book 6 5‏ اللذین ترجما إلی اربع لغات. وقد ظھر على قنوات سي 
ٳِن ان آيه بي سي» ن بي سي سي بي سء وقناة فوکس نيوز وکتبت عنه مقالات 
ہے صحف باريد ویمینز داي» مودرن براید . لوس انجلوس بیزنیس» وشیکاغو صن 
تايمزء وواشنطن بوست» ومجلة إنستايل. وسيلنج باور. 

يتنوع طلاب نواه ما بين ربات البيوت والمدراء التنفيذيين والقادة ے مجال 
الصناعة وتلامذة مدارس واشخاص متقاعدين. يرتاد الالاف مدونة الفيديو اليومية 
الخاصة به ۷.007 W11۴»‏ لیشاهدوا أحدث مغامراته ویختبروا عن كشب 
تذكرة دخوله إلى العالم الجديد الذي يحب أن يطلق عليه مساعدة الذات .٠, ١‏ 

وقبل أن يصبح نواه متحدثا مطلويا على المستوى العالمي ومؤلفاء فإنه عمل 
انا وت رر وبائع نجزئة. ومدير منزل. ورافص باليه محترف. هذه التجارب 
ساعدت نواه على إدراك أن السر الحقيقي وراء النجاح لا يكمن 4 التعليم مرتقع 
التكاليف ولاب "وسائل النجاح التقليدية“. 

حقيفة طريفة: ربح نواه ذات مرة رحلة مدفوعة التكاليف إلى هاواي من 
برنامج المسابقات ۲۹107) C0١٥7‏ الذي بقدمة آلیکس تريبیك» حیث حالت ثلاث 
ثوان فقط دون حصوله على سيارة جديدة. (ملحوظة: لم يكن قد تعلم بعد الشفرة 
السرية للنجاح). 
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Secret ۱ 0de 


نواه سانت جون Succes:‏ ' 


:العمل الذى يقدمه نواه يمثل أحد أعظم الطفرات 
التي ظهرت فى مجال دراسة النجاح على مدى عقود!› 
- جاك كانفيلد. مؤلف «شوربة دجاج للروح؛ 


:ابتكر نواه نظاماً بارزا يفوق جميع أساليب التحفيز الأخرى. تساعدك طريقته 
التى تتم فى خطوات على الحصول على الحياة التى تريدها وتستحقها. 
-د. جون جراى. مؤلف كتاب :الرجال من المريخ والنساء من الزهرة. 
يدور كتاب الشضرة السرية للنجاح لنواه سانت جون حول اكتشاف أمور كامنة 
بداخلنا كان يجب أن نكون على علم بها منذ البداية؛ إننا حقأً مخلوقات قوية 
ذات قدرات غير محدودة.› 
-ستيضن أر كوفى. مؤلف كتاب العادات السبع للناس الأكثر فعالية. 
وكتاب ؛العادة الثامنة؛ من الضعالية إلى المظمة› 


اسأل تجاب بطريقة اسرع واسهل باستخدام وسائل نواه. إنه سيغير حياتك!. 
- حيھس رای مو لف Harnıonic¢ Wea!‏ 


يعلمك نواه باخلاص كيف تنتبه لقوتك الكامنة بداخلك؛ مستخدما سحرالسؤال. 
د / جو فیتال مؤلف The A1!1a°10r FA›10r‏ 
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